迎着朝阳，踏着晨露，我们四川太极大药房的所以店长们走向了江北区的桐君阁大药房旗舰店，刚一下车就看见醒目的桐君阁大药房招牌，我在想，为什么这么醒目呢？原来店长在招牌下的走廊处用金黄色绸布做了包装，吸引了顾客的眼球。一进店门就被花车里的蜂蜜吸引了，原来店内的营业员买了一个仿真果篮吊在花车上，并且用pop写了个“饭前一杯蜂蜜水，饭后一个水果”很独具创新的陈列方法。我们以四川太极大药房崇州温江片区记者的身份采访了店内的营业员，请教了她们关于团促分配以及促销管理。她们的回答是：1、团促分配是全员营销，包括店长在内，但是分配的时候呢就根据职责和岗位进行任务量的分配，专职销售人员的任务量自然最高。2、促销管理方面：江北旗舰店没有促销人员，但店内有一位流动营业员，该流动营业员是在自己片区所有的门店促销。每一个门店呆几天，负责美澳健保健品的销售。更令我想不到的是该门店开业半年多，但现在每天的销售都已经是1万多了，值得我们学习的东西很多。
接下来我们随着随着队伍到了龙康国药店，我一直对这个传说中很牛的店很好奇。到底她们是怎样打造的门店，而且坚持一个老店销量每年都20%的增长。该店在北城西街的步行街中间，门店总共分为3层，每一层都不是很大，也就100多平米，在3楼中药养身馆我找到了一直很忙碌的店长，请教了店长同样的2个问题。店长的回答是：1促销管理方面是进行分区负责，每一位促销不能逾越自己所负责的区域。同时店内总共50多位促销和营业员，但是大家没有发生争抢顾客的情况，这些都是从第一任店长开始执行严格的规定所达到的效果。同时店内人员也很团结，她们主人公的精神很强烈，店内的没一个软性装饰都是每一位员工共同掏钱购买的，这点很值得我们学习，学校她们把公司当成自己的家的那种可贵精神。2、团促分配是根据员工负责的区域来制定的，区域分也就是根据功能主治来分配的。看来店长在平时工作做的非常的细致。
感触最深的还是她们员工的工作能力，中药柜的收银姐姐能备注所有中药的id号，划1付30味左右的处方单只需要1分钟。店长说这都是强制大家去学习去背的。
感触很多，想法也特别多，想请教的就更多，很想公司能不这么忙，我们能在重庆多呆几天。

                                    怀远店：江欢
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