
重庆桐君阁大药房益寿堂店学习总结

首先，非常感谢公司能给我这次机会去重庆参加培训交流会以及门店现场学习“美美”销售经验。短短的一周，学到了很多东西，也意识到我店的一些不足之处，受益匪浅，希望能学以致用，以下就是这一周的所学所得。

我被分到了桐君阁二分公司益寿堂药店，该店位于沙坪坝区汉渝路口，三峡广场（沙坪坝最繁华地带）附近。店门口是汉渝路口公交车站台，客流量较大，属于商业中心店。周边有西南医药商城、太极旗舰店、和平大药房、桐君阁旗舰店。。等，竞争也较为激烈。但是由于客流量多，所以对销量也无多大威胁。

该店营业场所共三层楼，其中，一楼为成药、粮油、药妆、日化等，二楼为中药饮片，三楼为糖尿病之家，免费生活体验馆。经营面积800平米左右，经营品种4000左右，月销量近100万，占整个二分公司销量的三分之一，是整个分公司最大，最老的门店。

经过一周的学习，发现了门店的一些亮点与不足，先谈谈亮点，这些亮点都是我店该向对方学习的：

1：门店基本全是促销参与销售，经过与店长的交流，得知每月店长将任务分配到每个人，打印表格让员工熟记任务品种，奖惩分明，所以员工销售积极性还是比较好。

2：实行货架货品管理，效期、淘汰品种、清洁卫生。。。落实到每个人，麻黄碱药品按要求销售且登记。

3：店堂气氛非常好，感觉很温馨，很温暖，有效的利用爆炸花以及特价签，特别显眼，端头陈列以及pop的展示，给销售带来了很大的帮助。

4：整个布局很美观，包括一些柱子包装，空盒展示，橱窗的有效利用，作为消费者肯定首选如此温馨的环境。

5：“美美”销售意识强，并且能做到与阿胶搭配宣传与销售。

接下来，就个人所观察到的，谈谈不足吧，

1：在这期间我也参与了销售，在销售中发现个别促销不太会联合用药，所以建议公司对员工进行专业知识的培训及定期考核。

2：货品陈列有点凌乱，有些TABC未按要求陈列，空隙较多，未及时补货。

3：收银台员工一句话促销以及办理会员卡意识较差，如果能珍惜每一次的交易，每一次做到一句话促销，那么还是有很多机会能销售出其他产品的，那么客单价又会有所增长。

4：pop的美中不足是，可写些病种组方的搭配用药，相当于是无形中给消费者一个医药指导，温馨提示。

5：店招晚上不显眼，公司可安装灯管，这样又增加消费人群，销量必定会有所增长。

以上只是就个人而言所做的一些建议，但是根据学习的经验，我店存在的问题还较多，我将把本次学到的对方的一些经营亮点运用到我店来。做好财、物、人的管理工作，做好任务品种的分配销售工作，争取销量能有一定的提升。
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