
                    体会桐君阁
3月27日，有幸在公司的精心安排下，我们参观了重庆桐君阁旗下两大门店——江北旗舰店、杨家坪龙康国药，参观后，感触很深，最深的一点，就是：要想做好销售，就要先做好门店的基础工作。

 江北旗舰店的商品陈列和销售氛围让我不能忘记他，这个门店目前月销售98万元，日均3.3万元，销售做得很好，但是，他们在做好销售的同时，门店的基础工作做得更好，门店整洁，美观，门店的商品陈列并没有因为丰富的品种而显得拥挤，相反，他们在货品陈列上，有很多地方都是花了心思去做的，让店堂的销售氛围显得很热烈，很多商品陈列都能引起顾客冲动购买的欲望，从而达成销售。而他们的特点还在于，他们店在整个公司享有特别的会员权益，其他门店是每月7、17、27日会员日，满30元返2元券（最高返10元券），他们单独申请门店权益为每周六、日9.5折优惠，吸引更多的忠实会员，稳定顾客群体，对门店的销售起到了至关重要的作用。
相比较而言，浆洗店的现状确实有待改变，首先要改变货品陈列，虽然门店经营的品种很多，在货品摆放上显得有些凌乱，欠缺整体美观感，不能刺激顾客购买的欲望，我要以江北旗舰店为榜样，按照集团公司的陈列要求，调整门店的货品陈列，同时，多构思一些有新意的POP和软装饰美化店堂，让顾客进店就有温馨的感觉，更好地为顾客服务，抓住一切有可能做成销售的机会。
其次，在会员管理上还要多下工夫，在公司活动或门店活动开始之前，短信通知门店的会员，在门店活动上，对会员的优惠区别于普通顾客，让会员切实地享受到我们公司的会员优惠，从而转变成忠实会员，更多地在门店消费，创造更多地利益，同时，会员生日当天，为会员发送温馨的生日祝福，让会员感受到我们的细心关怀，在以后需要购买药品的时候，会自然而然地想到我们。
总之，为了提高我们的销售，要多想一些办法，同时付诸于行动，相信，通过我们的双手，会创造出更好的业绩。

                                       浆洗店  张蓉

                                        2012年3月29日

