美美销售技巧及门店管理学习总结
——桐君阁学习心得
2012年10月30日公司组织我们去重庆桐君阁药房学习，主要学习美美销售技巧和门店管理。我安排在沙坪坝区旗舰店学习，该店位于沙坪坝步行街三峡广场内，店面有500平米左右，开店1年半，平均每月70万左右，其中保健品占10万左右、TABC占26万左右、中药贵细占3万左右、药妆占7万左右、医疗器械占5万左右、客单价70元左右、客流量300多人。
在店上学习了7天使我受益匪浅，首先感觉店上员工的积极性高，团队意识很强，因为这个店上没有促销，营业员都有很强的专业知识和销售能力。其次就是美美的销售，该店美美销售的很好，9月销售1174盒，10月销售1168盒。我们到店的第二天该店副店长就向我们培训了美美的卖点、销售技巧、适应人群和每一味成分的功效，美美多处陈列（进门处、货架端头、收银台、妇科、补益类等），美美任务下分到人头，每一顾客都是销售对象，销售尽量说买8送8或者买一疗程送一疗程，同时对顾客信息进行登记，并按时间回访，了解顾客用药情况，制造二次销售机会。我们在店学习的7天该店共销售了208盒。
一个好的药房肯定有自己独特经营亮点和管理模式，该药房位置低于路面，进店需要下台阶，所以整个药房的布局就让顾客一目了然。
1、整个店堂灯光明亮，货架摆放疏密有致，货品陈列饱满。
2、他们的货位货架管理，他们实行的是货架按人头分配，分配的负责人就要负责区域内的卫生、效期、货品安全以及盘点，平时工作时每天要核对货架品种数量10-20个。有差异及时查找原因马上处理，这样就减少了盘点时的差异。
3、我们还向该店店长皮姐了解了一些关于仓库发货的流程、货品装箱和差错的处理，他们的仓库在装箱时都是按照药品剂型装箱，这样方便点货，差错处理也很及时。
4、免费办理会员卡，还送一张5元的抵用卷，下次消费满28元就可抵用（特例品除外）。
5、店上每天早上都要自己组织培训。

6、该店长对店上员工管理进行奖惩制度，员工的积极性高，团体意识强。

以上几点都是该药房的经营亮点和管理模式，有很多值得我们学习和借鉴的。

结合本店，我总结了以下几点需要改进的：
1、 货品陈列要根据季节不同在黄金位置陈列相关产品，第一排货品阶梯式陈列。
2、 门店交接班制度严格执行，每天坚持实施。
3、 提高员工的积极性和亲和力，让员工上班时保持最佳精神状态。

4、 提高员工的销售技巧，在销售药品时搭配销售、按疗程销售。
5、 让每一位员工都熟记美美的功效，提高美美的销售。

    这次去重庆学到很多优秀经营经验和美美的销售技巧，希望能够学以致用，带动门店员工，让美美及总销售都有一定的提升。
                                         太极大药房滨江东路店

                                       张莉
