             美美销售技巧及门店管理学习总结
我学习的门店是重庆桐君阁沙坪坝旗舰店，该店位于沙坪坝步行街三峡广场内，店面约500平米左右，开店1年半，月销售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。店上员工的积极性高，团队意识很强，这个店上没有促销，营业员专业知识和销售能力都较强。
经过为期一周的学习，学到不少优秀经验，其中美美的销售技巧、货位货架管理和货品陈列方面是我店目前所欠缺的。此期间重点学习了美美的销售技巧，我所在的沙坪坝旗舰店美美月销售约1200盒。门店不定期的组织培训美美的卖点、销售技巧、适应人群和每一味成分的功效，对美美的组方系统培训并要求每位店员掌握美美的四大特点：1、源于古方、集古方之精华、适时化裁成为千古第一美容方。2、调理气血阴阳、兼顾五脏、符合中医整体观念的精神、从根本上起到美容养颜。3、补后天（脾）、益先天（肾）、能达到持续美容的目的，从而改善皮肤枯燥干黄、松驰、恢复皮肤弹性。4、补而不滞、泻不伤正、久服美美对身体也无妨。美美多处陈列（进门处、货架端头、收银台、妇科、补益类等），美美任务分到人头、每一个进店顾客都是销售对象、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天该店共销售美美208盒。
该店有自己独特经营亮点和管理模式:
1、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，这样就减少了货品流失及盘点时的差异。
2、关于仓库发货的流程、货品装箱和差错的处理，仓库在装箱时都是按照药品剂型装箱，这样方便点货，处理差错也很及时。
3、整个店堂灯光明亮，货架摆放疏密有致，货品陈列饱满，第一排货品阶梯式陈列,货架端头按季节重点陈列团促品种。
4、店上每天早上都要自己组织简单的培训，拿几个TABC品种进行学习讨论品种销售要点、组方配伍、销售技巧分析，同时分享成功销售经验，总结销售失败原因。
5、内部邮箱管理很好，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。

6、用于悬挂海报的架子由公司统一做，陈列出来整齐、美观，避免了门店自己用鱼线拉起来悬挂海报出现不整齐的效果。
总的来说，桐君阁沙坪坝旗舰店整体很好，包括店员的精神面貌、专业知识、团队凝聚力和销售等方面都很不错，要是能在细节上做得更好一些，如:货品陈列上及时整理补缺、门口药妆柜卫生方面做得更到位一些应该会更好吧。同时我发现他们店调价公司似乎没有通过内部邮件等告知，店上要把全部品种手工抄ID和价格进行核对才能准确调价，每次这样进行太浪费时间和精力，希望公司设立物价员，以后每次调价由专人进行门店内部邮件通知，既准确有节约门店时间。
以上是我在桐君阁沙坪坝旗舰店重点学习的优秀经验，有很多值得我们学习和借鉴。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重点陈列相关产品并配合爆炸签，第一排货品阶梯式陈列。
2、提高店员工作积极性和亲和力，加强产品知识培训和销售技巧方面培训，最主要是带动员工进行自我主动学习，提高学习效率，从而提高销售。

3、美美不定期进行产品知识培训，全体总动员，不断总结经验，任务细分到人头，全员共努力提高其销售。
4、进行货位货架管理，卫生、效期、货品安全以及盘点具体落实到人头，进一步提高工作效率、减少货品因效期等带来的损失。
以上是我在重庆桐君阁学习并领悟到的部分经验，在以后的工作中我一定会学以致用，不断总结、努力提高，带领全店员工努力提高美美和总销售，争取本店尽快盈利。
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