重庆之行学习总结
学习门店：南坪103店
学习时间：2012.10.30—2012.11.05

门店经营状况概述
营业面积：70平方米；经营品种数：2500个（其中副食品和化妆品占400个左右）；

日均销量：6000元，客流量在120个左右，客单价在50元上下；月销量可达18万元，超出公司任务3万元；
其团促品种的销售可占总销量的78%，保健品的销售更在4万元以上

学习情况阐述：

通过为期7天的学习，在门店上我们学会了规范书写POP，也学会了如何促进大保健的销售。
南坪103店的POP都很整洁，其中关于会员权益的POP都是统一影印的，看上去即整齐又明显，而且货架上关于会员权益的POP也很漂亮，花型的影印POP给人整齐美观的视觉享受，而且简洁易懂。
由门店员工自行绘制的pop并不多，但是都紧紧围绕我们的促销产品在做宣传，张幅不大，但是很适合货架，如果展示处再多点，可能会促进消费者的记忆，加强消费者的印象，使消费者在不知不觉中去关注我们的产品。

对于70平米的门店来说，门店品种还算齐全，能够满足98%以上顾客的需求，由于门店处于步行街上，所以会员消费占比较低，但是店员都在努力地发展潜在的会员，而且，针对不同的顾客，她们会提出一些适合顾客的保健食品，并且努力说服顾客购买，在销售产品的同时穿插讲解一些适用的会员权益，促进顾客的消费，从而增加客单价。
副食品和药妆的销售并不占主要，但是却是他们留住顾客的一个要点，这点对于我们而言显然不适用，所以我们只有增加药品品种，争取从药品的覆盖面上留住顾客。
至于美美，该店销售情况并不是很好，主要还是因为店内促销太多，对于产品知识不是很了解，但是他们门店美美的资料很好，有一份资料上有药品成分配方的功效上有提到：黄芪+五味子：重的补气；生地黄+当归：重在补血；桃仁+红花：重在活血；天冬+枸杞子：补裨益肾；还有一味火麻仁，与天冬枸杞子一起起到滋阴补肝肾的功效。个人觉得这样既能够帮助记住药品成分，又有助于大家理解药品功效，非常有利于大家介绍给顾客。

当然，针对有美容需求的顾客而言，美美老师培训的内容就更实用一些。做为千古第一美容名方，美美针对三大皮肤问题有着很好的效果，当然，前提是疗程服用。
关于标准化手册的培训，财务方面的培训让我受益颇多，我店由于房租大幅上涨，导致盈亏平衡点上涨，以前不太注意这个问题，现在开始关注，不仅要提升销量，还要降低库存积压，增加动销率，这点南坪103店是我们学习的目标，他们的动销率可达91.5%，而我们才84%。淘汰原来的团促品种是一个方法。

听得最开心的是前辈唐曾明关于美美销售的讲解，他虽然没有过多的给我们讲解如何推销药品，但是却教会了我们如何去关心我们的顾客，我们要真正的去为顾客的健康着想，顾客才会相信我们，如果有机会的话，希望能让唐师兄到四川来为更多的兄弟姐妹们传授销售经验。
学习员工：怀远店王雪莲

总结日期：2012-11-10
