重庆南城店学习总结
我所学习的门店是——桐君阁大药房南城店。南城店地处药品批发一条街，且离步行街很近，所以位置很好。面积不大仅110㎡，但是麻雀虽小五脏俱全，日销售可以达到2万多元。很多值得我们学习的地方
1、 门店基本情况

南城店经营范围主要有药品、保健品、中药饮片、中药精制饮片、贵细、日用百货、医疗器械。该店由6名营业员（其中包括1名主任，1名中药柜组长），9名促销（全金2人、李时珍2人，倍建、绵阳、天诚、桐君阁、外用各1人），1名太罗糖尿病之家，1名知名中医（副教授）组成。年任务为900万，每月75万，实际可以完成70万左右。其日销售组成是药品与日用百货各占1万，中药3千左右。
2、 门店经营亮点

1、 陈列美观。该店的陈列大前提根据功能主治分类摆放，再根据集团公司的陈列原则进行陈列。门店陈列美观，由高到低陈列，矮的也用药垫起一样高，且才用阶梯陈列法。即使是新去的员工也能很好的选取首推、高毛利品种进行配药
2、 经营范围广、品种齐全。最大的特色是副食品和日用百货种类多，这样吸引了很大一部分顾客，很多普药甚至TABC品种都比我们丰富。
3、 中医坐诊。坐诊医生为中医院副教授，知名专家每周1、3、4、5、6坐诊，不仅提高了中药、贵细的销售，而且也带动了整个店的人气、销量

4、 美美、贵细销售好。美美在南城是全员销售在这个110㎡的店，它就占了5处的陈列，进店2处、收银台、阿胶专柜、贵细专柜。贵细品种有专门的贵细专柜，且品类齐全，档次也比较高。
3、 管理经验

1、 门店分工明确。促销主要负责卖药，营业员一个收银，一个抓中药、熬药

2、 门店促销站岗合理。由于每班促销4人，所以分为2班制，每小时轮换一次，这样也可以缓解一天上班的疲劳

3、 目标任务分的很明确。总销售每天卖2.5万，美美月任务700盒，每天30盒。补肾益寿促销每人每月3盒，自然之宝促销每人每月1000元
4、 不足及建议

1、 对于南城店来说，营业员太少，一个收银，一个抓中药，无时间来进行销售，建议加派营业员人手，达到销售人人参与。

2、 促销专业知识欠缺，建议像我们公司一样，每月组织员工进行培训，加强专业知识培训，相信南城会更好。
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