
重庆培训美美产品卖点以及到门店上学习感想
一周的时间过得真快，我29号到重庆去参加学习美美产品卖点以及门店上的经营亮点，我所去的那个药店是桐君阁大药房渝北一店，我述说一下他们店的概况，他们店的位置是开在一家大型超市里面的，里面营业员7个、促销员7个，经营品种较广泛，土杂、器械、中西成药、贵细，一天的销售在1万至1.7万左右，其中土杂一个月的销售在11万以上，在那里上班的这几天以来，我学到了很多。

首先，是现场管理，走进他们店，给人的感觉是很温馨，货品陈列很到位摆放的很饱满，看不到一处有空隙的地方，一货一签，尤其是美美，在收银台一处陈列，专用花车陈列，比较吸引顾客的眼球，TABC品种货品齐全，不会出现经常断货现象，他们店的TABC和美美都是分班考核，尤其是美美店长制定了奖励政策，当天卖了就当天奖励，这样促销在销售美美时就更加有动力，从而他们销售的过程中实行关联销售，提升客单价，而店长每天在开晨会时对于做的好的方面组织大家进行学习，提高员工的销售积极性。他们店上不会出现效期品种囤积现象，他们一旦发现有效期品种，店长进行筛选确立品种，分人头，安排每个员工都要熟记这些品种，必要时大家写在便利条上面放在自己的包包里面，在销售的时候，就不会忘记，随时随地都记得很清楚，这样他们店的效期甚至滞销品种都很少，这方面是我们值得学习的一方面。
其次，是员工的分工合理安排，根据他们各自的特长来安排，比如说收银比较快的而准确度较高的那个，就安排他收银，手绘POP较好的那么发挥他的特长，活动POP就交给他，要合理安排，尤其是，收银员在收银的过程中，一句话的服务，在他们店上体会出来了，只要顾客拿药走在收银台时，他们的收银员就问“老师，请问有会员卡吗”这一点他们做的很好，在渝北一店的这几天，店长对我们的关心，耐心的给我们讲门店的现场管理，怎样进行品种分析，调整库存量，作为一个中心店，，就应该起到为小店解决困难的作用等，使我受益良多。
在公司的安排下，我们11.2号重点培训了一下美美的产品卖点以及补肾益寿产品的卖点，通过培训了之后，使我更加掌握美美产品的主要功效以及组方的介绍，使用人群较多，此产品不但有美容养颜之功效，还有治疗睡眠不好，皮肤松弛、皮肤暗黄、气血双补等，具有天下第一美方的处方。

这次培训回来，我将我所学的一一给我门店上的员工讲解，使他们在销售美美的过程中进一步提高销售水平。使我店不足的地方加以改正，做到公平公正原则，分工合理，大家齐心协力把我们店上的销售做起来。 
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