观后感

此次参加了重庆桐君阁2个大药房，给人感觉温暖清新，整体气氛很融洽，很舒适。让人有种遨游仙境的超脱享受。刚走到门店的感觉就是清新自然，店堂明亮，货品整洁，陈列吸引眼球。

第1家店：员工18人+专柜促销3人
1、 促销管理方面：没有促销，只有专柜促销，管理模式同营业员一起管理。

2、 团促分配：按柜组分配，按人员分配，人人参与，人人受益，人人有责。

3、 库存管理：保证1周畅销品库存充足。

4、 库存金额：成药每月销售比1:1.5，中药不包含其中。

5、 客流：每天170人左右。

6、 活动情况：POP，特价签，爆炸花

周六、周末会员日，药品9折，器械9.5折。1元积1分，积分通知换礼。

会员销售占比：60%以上。

重大节庆活动：买赠，抽奖。

上半年做团促，下半年做社区活动。

7、 会员维护：打电话，发短信问候，提醒会员生日。
分析会员流失原因，站在顾客的角度分析，及时改正。
8、 滞销效期处理：首先门店做首推，捆绑销售，打折处理，再次门店之间互相调拨。

9、 培训会议：开晨会，每人轮流主持，互相交流谈心得，分享成功，最后店长做补充。

每月开一次大会，自我大会，当月的问题，下月计划目标。

10、价格问题处理：品牌服务，关联销售，专业服务——受益价值

11、清洁卫生：每天小整理，每周必须大扫除一次

12、价外收益：广告位由营业部统一策划。

13、陈列：阶梯式陈列，陈列面宽，货品饱满，分类标识大气。

第2家店：营业员16人，促销20人，坐诊医生13人

2家店在管理陈列方面，都及其相似，不同点：

1、促销素质相当高，每人分区域销售，不会争抢顾客，公司各项任务指标都清楚。

2、会员日：每月7、17、27日，会员满30元送2元代金券，每卡最高送10元代金券，成药2元1分，器械7元1分，日化10元1分。

3、 主要以副食和中医馆为特色：

2楼一层全是副食，每月销售就达86万左右，相当于我店一年销售。

此楼进门口的体验式按摩和蜜语花香专柜很吸引眼球，收银台用“补肾益寿”空盒做的小兔子很可爱，POP很新意，剪花都贴在上面很有享受感和购买欲。门店体验式制氧机随时体验。
3楼主要以坐诊中药医生，打造中医馆。中药营业员操作熟练，一个处方单，中药入账只需1分钟，全部输入中药ID号，称药人员也是相当准确且超快。他们一方中药单子在3分钟时间就完成，真的是很了不起。值得我们耐人深思的学习，别人能做到，我也能做到，相信自己一定能行。
这次参后之言，感触深思，学习他们的精华，使之运用到门店实际工作中，我相信在不久的将来，我门店的销售将会日日增加，我有信心做的更好。
                                                   郑红艳

                                                2012年3月31日
