                              学习总结

尊敬的公司领导：

首先，感谢公司能够给我到重庆学习的机会。经过几天的重庆学习之旅，，不仅让我学到了兄弟门店的许多经营亮点，同时也让我感到自身门店的不足。具体的情况如下：

一  兄弟门店的经营亮点

（1）店堂的氛围的打造可谓是多元化，有书写精美的pop，有介绍贵细功能主治的小小图片，有全员营销的“美美”宣传板，有供顾客观赏茶饮展示品，有贵细真假品展示区，从小小的温馨提示到大篇幅的宣传栏都看的出再大的门店都是从小做起，从小细节做起。
（2中西成药的陈列规范，品规齐全，备货数量多。陈列方面来说：端头和花车的陈列最为突出，有强烈的视觉冲击力，能够调动顾客的购买欲望

（3）医疗器械专区，品种丰富，能满足不同消费人群的需求，且员工对各种医疗器械的知识比较丰富，能够正确的指导顾客用好每一件产品，再加上有良好的售后服务，让顾客对他们的团队是一种依赖从容的达成每一笔交易。
（4）中药贵细和中药原生药材你的品规十分丰富，让顾客有一个可比性，从而不放过每一位顾客。服务周到，能熬胶，熬药，切片，打粉，能制作药丸等，真正实现了一条龙服务，深受顾客的欢迎。
（5）有固定的中医老师坐诊，不仅提高门店的服务档次，同时对销售业绩也有很大的提升。
（6）员工的工作热情，积极，饱满，且对药品的知识丰富，能够做到联合用药，疗程用药

（7）该门店的管理严谨， 分工明确，各项操作均按公司的“标准化手册”执行，严格而不失人性化。
（8）“美美”的陈列几乎遍布门店各个方位，pop到处都有，很是吸引顾客的眼球，员工销售“美美”的积极高涨，真正体现了“全员营销”的理念
（9）在对回馈广大消费者的厚爱上，增设了体验区，糖尿病之家一些服务大众的设施。
二  自身门店的不足

（1）中药贵细和中药原生药材的品规不齐全

（2）设施设备欠缺，没有切片机，熬药机，甚至冰柜也没有，不利于贵细药材的保存与日常养护。
（3）各类中药物资配备不齐全，如中药玻璃罐，原生药材的展示盘
（4）各类细节化得东西做的不够好，一些表识和温馨提示还需我们加以完善
（5）医疗器械这一块就只经营最基本的，还没有好好利用本门店商业街的优势，打造出应有尽有，解顾客之需经营模式。
（6）氛围的打造还不够细化，不具有感染力，还需要努力学习，从而提高自身专业水平。
（7）平时的门店的管理并不是一丝不苟的按照标准化手册来执行，所以门店的各项管理制度也不规范，人员的素质的差异化也比较大。
三 我的建议
（1）希望公司能给我店配一名固定的坐诊医生，长期能够在门店坐诊，

（2）希望公司能给我店配备一台冰柜，以便中药贵细的日常养护

（3）希望公司在我店设立一个医疗器械专区，引进更多的医疗器械的品规，同时申请办公室给我店申请医疗器械经营许可证。

最后，再次感谢公司给我这次学习的机会，，通过这次学习受益匪浅，我一定会把本次学到
经验，应用到实践是我工作中。我希望在我店的积极努力和公司领导的支持下，把我店打造一个具有中药特色的门店。
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