关于学习千家店长会议发言的总结
1. 要鼓励员工多走出去，店内销售更多的是被动的等顾客上门消费，这虽是绝大多数门店的销售模式，但是这是有弊端的，主动出击才能制胜。听了杜琼店长的发言后，感触颇深，一直以来我们都局限在店内，团购方面一直不理想，是我们的胆怯让我们一直停滞不前，我们需要向桐君阁大药房连锁公司一分公司新山城店的员工们学习，从走出去开始做起，让团促不在成为我们的弱项。

2. 门店的整体氛围与陈列是影响一个顾客是否愿意进店消费及消费多少的很关键的因素，参观过桐君阁的两家门店后发现我们在这方面做得实在是很欠缺。他们的陈列饱满，POP书写漂亮，吸引顾客的眼球，刺激顾客消费的欲望。回来后，我开始要求所有的员工学习POP的书写，不论是否搞活动，都要让整个店堂有销售的气氛。
3. 会员维护方面一直都想做，但是一直都没有具体的方向。但听了刘堂林店长的发言后，发现其实会员的维护就是把简答的事情重复的做好，长期的坚持才能换来顾客的忠实。定期对老会员进行回访，询问他们的用药效果，是否有订药的需求，及时补缺货，避免顾客断药而导致顾客流失的现象。
4. 我店被定为医疗器械的销售重点门店，但是销售却没有应有的销售成绩，在员工培训方面就做的不够好，对于购买血压计的顾客，不同员工对于血压计的介绍就会不一样，这会给顾客留下我们不专业的印象，因而，今后需要定期对员工进行此方面的专业知识培训，希望达到每个人都能成为顾客中的专家。

5. 要把店内的事情多交给店员，不要一个人做所有的事，一个团队的力量永远都比个人强大，只有利用好每个人的专长，将工作合理分配才能达到事半功倍。一个团体的凝聚力决定了对于事情的完成效力，团结好所有的员工，搞好大家的关系，让大家都一心关心这个团队的成长，才能让一个团队永久的保持活力与效力。
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