“美美”销售技巧及零售药房标准化管理学习总结

------桐君阁大药房学习心得
   2012年10月29日，在公司领导陈柳的带领下，和三十个同事一起赴重庆桐君阁大药房进行了别开生面、形式鲜明的为期一周的参观学习，我被分到桐君阁大药房二分公司的沙坪坝十一店。在这有限的几天时间里，我们主要学习了桐君阁大药房的“美美”销售经验和门店现场管理，听取了他们主任关于“美美”销售及门店现场管理的经验介绍。我不仅从中感到了他们的热情好客，更重要的是我们吸取了很多有价值的经验。并且，通过参观直辖市的一个商业圈，的的确确开阔了眼界，更加解放了思想，更新了观念。他们的许多经营理念和工作措施，很值得我们认真学习和借鉴，在学习过程中，我认识到自己的学识，能力与经验都非常欠缺，俗话说：“三人行，必有我师焉！”此次，桐君阁大药房学习感受很深，收获匪浅，实地的考察参观学习极具特色。
一是参观学习的内容丰富。虽然时间不长，但安排的很紧凑，10月30日----11月1日、和11月3日—11月5日上午都在桐君阁沙十一门市上班实地学习“美美”的销售经验和门店现场管理，11月2日到桐君阁股份有限公司总部参加零售药房标准化管理的理论培训课程，11月5日下午，沙坪坝的二分公司陈总和我们分享了他们整个公司的运营情况和美美的销售情况以及提供一个互相交流的平台。通过与沙十一店主任的交流沟通，我确实的看到了他们门市和我们门店经营的差距，就拿门店经营面积和销售额来做对比，他们的门市90多个平方，而月销售在30万左右，我们门店经营面积110多个平方，月销售却只有8万左右。
二是参观学习活动形式新颖。这次参观学习，大家互比互学，通过我们门店与他们门市的比较，领略了他们门市的发展亮点，如他们门市可以经营日化、副食、粮油、化妆品等，这些商品的介入不仅给他们带来了销售还给他们带来了客源。再如，他们的促销现场管理很新颖，促销人员接待顾客有默契的顺序，按轮次接待顾客，从不会出现争抢，另外，促销人员下班离开营业场所时，要给当值的负责人检查背包，看是否有私自怀揣药品的。
三是参观学习的氛围热烈。通过参观学习，共谋发展，总结过去，描绘未来，展现出奋发进取、积极向上的精神风貌。

四是参观学习收获显著。
第一、美美的陈列，应陈列在妇科类、补益类的货架以及货架的端头、收银台等显眼的地方；美美的任务应划分到每班每人，给营业员及促销人员贯彻一个思想-----每一个进店的顾客都是美美需求的对象，并且在推销时，尽量尽早的给顾客说：“我们这个产品正在搞活动，买八盒送八盒（原装），刚好一个疗程。”并且在销售后，及时登记顾客的姓名、电话，住址，定期做好回访工作。
第二、美美的销售技巧：a.美美是纯中药做成的，黄芪、当归补气补血，实现气血双补；b.美美是中国第一个口服国药准字的美容植物药；c.美美可以改善皮肤干燥、皮肤发黄、皮肤弹性降低、皮肤松弛；d.美美现在在搞活动，买一赠一，买八盒赠八盒，刚好一个疗程，价格又不贵，经济又实惠；e.善于开发消费人群，比如买妇科调经的人群、天天精神差感觉浑身乏力的人群、睡眠质量不好的人群、还有刷社保卡上余额多的女性朋友；f.收银员的一句话服务，而要关注刷社保卡顾客的账户余额，如果余额多，就可以开发美美的消费人群。
第三、桐君阁大药房的会员权益宣传的爆炸签非常醒目且易吸引眼球，另外，会员权益也吸引顾客，新办会员的顾客办卡后送5元的代金券，下次消费（除特价商品外）满28元可使用5元的代金券，每周六会员日，会员享受8.8折（贵细、药妆、器械、粮油、日化享受9折，特价不打折），非会员日会员满58元送5元代金券。
第四、他们的货架整齐，一货一签，陈列饱满，库存充足，就拿抗菌消炎类的药物比如阿莫西林分散片、头孢克肟胶囊、阿奇霉素片等至少门店都有二十盒的库存，总的来说，他们ABCT类以及有促销的品种库存都很充足，一般不会缺货。
第五、他们的疗程用药观念很强，一个顾客一种药可以买几盒，顾客也很直爽，但相对于成都人来说，疗程用药不好推，顾客会说吃一盒来看看效果，有效果就继续来买，但是回头客很少，这是一个值得我们深思的地方，究竟是地域消费经济观念的不一样还是我们销售人员的销售技巧不到位导致的呢？
第六、厂家促销人员的现场管理机制很好，促销人员的责任心强，和本公司的营业员可以相提并论。促销人员互相配合，互相帮助，不会存在争抢顾客。
第七、桐君阁大药房的请货方式采用手工写计划，这个可以有效控制库存、效期和滞销品。另外，他们的内部邮箱有一项很好，那就是在发给门店的邮件都是按邮件的性质归类了的，如通知类、文件类等。这样方便门店查找，我们川太极现在的内部邮箱搜索邮件的功能还不全面，有些不能搜到，导致有时找一个前期的文件要找很久。
五是，为期一周的药房实地学习，学到了他们的不少经验，在此同时也发现了几点他们的小小不足之处，比如：促销人员的关联用药、组方用药的观念还不是很强；心脑血管类药物的通用名和商品名还有些许不熟悉；另外，就是计算机应用方面还可以在深入一些，如用excel做日常报表的应用等。
这次重庆学习除了去桐君阁大药房实地学习外，股份公司还安排集体参学人员在11月2日进行了关于“零售药房标准化”手册的集体学习，当天学习过后，收获颇多，这本手册是在日常门店的经营过程中实用的工具书，能很快很方便的指引我们该怎么做、要怎么做、怎么做才对，它无疑是我们工作中最好的“老师”。
最后，非常感谢公司能为我提供一次这样的学习机会，让我深深的体会到学无止境！我相信自己在以后的工作中会越做越好，越来越出色！也相信公司的明天也会更美好，业绩也会越来越辉煌！
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