重庆参观学习心得体会

2012年3月27日，在公司领导的带领下，我们全体店长参观了重庆桐君阁大药房。在这短短的几个小时里，我不仅感受到了他们的热情好客，更重要的是我吸取了很多有价值的经验。并且，通过此次参观，开阔了眼界，更加解放了思想，更新了观念。他们许多优秀的地方值得我认真学习和借鉴。
1、 库存管理方面
库存管理有两个方面的内容，一个是1.5倍原则，另一个是存货周转。在这两个原则中，重庆桐君阁大药房就做得较好，他们的要货就是根据一段时间的销售情况来开计划，并且考虑到了特殊情况（如：天气、节假日），这样既保证了有充足的存货，减少断货、脱销的可能性，又能保证客户随时都能买得到所需产品，帮助门店不漏掉每次成交的机会。另外，关于库存周转，他们的货品陈列丰富，并且严格按照先进先出的原则进行存货周转，这样做保证了提供给消费者的药品永远是新鲜的，同时在顾客心中留下了很好地口碑。
二、效期、滞销品种的处理方面

效期品种：首先，他们将每个货架根据员工的专业强项进行了明确的分工，每个月定时对所管货架的货品进行效期查验，查出效期品种后，该货架的负责人就主要销售本货架的品种；其次，对于那些很难销售的效期品种，他们会进行二次分工，在全店展开销售，设立效期专柜进行打折销售和买赠促销，还可通过公司内部门店之间的调拨销售来处理。最后，利用门店上销售经验强和专业知识丰富的老员工对品种的卖点进行总结归纳，给新员工进行培训，端正他们的思想态度，不要对效期品种的销售产生恐惧感，大家都团结一心去销售，没有什么事是办不到的。
滞销品种：滞销可以说是每个门店都会遇到的难题，但在重庆桐君阁大药房他们不这样想。他们认为每个品种的存在都是有它的市场的，关键看你怎样去把握。在他们的药房中，定期会对门店上6个月没有销售过的品种进行清理，首先在公司内部查询看哪些品种在门店好销售，就将这部分好销售的品种进行调拨销售；然后，剩余的品种分两种情况，一部分公司采购部门会联系厂家进行退货，其余的品种就是既不能做调拨，又不能退货的。最后，针对这部分品种，由店长带队，组织门店上销售经验丰富和专业知识强的人员对品种进行透彻分析，研究卖点和适应人群，对门店全体人员进行培训，进行奖惩销售。
三、卖场陈列与布局

一走进重庆桐君阁大药房，就给人一种温馨的感觉，蓝色的灯光，笑脸迎人的营业员。货品陈列既丰富，又很漂亮。他们充分运用了各种陈列：正常货架陈列、特殊陈列和促销陈列，再搭配上爆炸花和POP的辅助说明，让进店的人都有购买的欲望，他们不光是来买药，进去就是一种享受。
虽然三个多小时的参观学习时间很短，行程安排也比较紧凑，但是，我从中学到了很多知识。在以后的工作中，我会将此次学习的经验运用到实践当中，不断提高门店的销售业绩，争取早日扭亏。
                                                 大邑安仁千禧店  吴丹
