重庆学习总结

经过七天的在岗学习，就我所待的店主要分四大点进行总结

营业场所

端头为可活动端头方便陈列，比如针对不同的店可以将端头放在需要的地方而不一定是货架前方，端头陈列的品种在2到3个品种之间，较大的陈列面能很好的突出重点，吸引顾客眼球

柱头的镜面设计和古色古香的包柱不仅不会觉得柱头当视线反而成了门店很好的装饰，还可以利用镜面进行ＰＯＰ的书写令宣传无处不在

整个天花板上都设计有小音响播放的音乐可以让店堂每个角落都听到，增加了门店的热闹气氛，使顾客能在一个比较放松的氛围下选购

器械专区用展台设计并且从底部打光显得很有档次，也是店上的很大一个亮点，虽然很小的店却又大商场的感觉

会员策略

会员不仅有广告商品的特价还选择很多首推品种执行天天会员价，店上随处可见会员价标示，给顾客的感觉是会员有很多优惠。

天天会员日，非会员日满58返5元券办理会员卡及送5元券。

员工的状态

店上每个员工上班时都很激情饱满，接待顾客很积极，责任心强，每天早上晨会店员都自己组织开，主要是传达昨天的事务和昨天的销售完成情况，鼓舞士气。

店长对每个人员都有比较好的分工，主中药主西药，主POP等，每个人上班期间都不会说找不到事这儿，责任明确大家干事也起劲。

美美的销售

陈列面尽可能的多，只要是顾客看的到的地方都进行美美的陈列不一定要很大只要顾客看的到就行。

疗程推荐，向顾客介绍美美时首先推出疗程，不能先让顾客看了向他介绍了美美功效后再说这个需要疗程吃这样很多顾客就会说先拿几盒去吃效果好再来买那么近的。

收银台的一句话销售，收银时观察顾客的面色进行一句话的推荐，也许就会遇到感兴趣的顾客，销售自然就产生了。

保证每个员工都对美美的功效和禁忌及一些不良反应的处理很清楚。

5、顾客群体的选择不要太局限，如果光是针对补气血的顾客那样几天可能都不能产生销售，只要观察气血不足但又不是买这方面药的都可以建议还有月经不调，失眠者，长黑眼圈者脾虚者都可以搭配用药。

