城中片区关于学习集团千店店长会议学习的感言

城中片区通过学习集团千店店长会议，学到了店长的管理经验和销售技巧，从而进一步加强片区门店管理及会员管理，主要从以下几方面入手和落实：

1、会员的发展和维护：有顾客就有销量，保住了顾客就保住了销量，我们必须拥有一个铁杆的消费群体，为此我们牢牢抓住会员增值服务这条线来开展销售工作。（1）会员的发展：会员不能单纯注重数量，更应注重质量。100个无效会员给药店创造的价值远远低于1个优质会员，所以我们在办理会员上不能盲目追求数量，一味求多、求大，不能为发展会员而发展会员，而是为了提高销售而发展会员，为了实现公司最大利益而发展会员。（2）会员的维护：利用好公司的休息平台，监督和协助门店做好重点会员的维护工作，用特色服务维系顾客的忠诚度，让重点会员为我们带来更多的销售。

2、“病种组方”模式真正用好、用活：公司正在执行“病种组方”用药的销售模式，结合片区培训专员的培训资料，给片区内的每个销售人员培训销售“病种组方”需掌握的3个关键点并运用到实际工作中来提升销售：（1）有效的跟顾客沟通，从沟通中找到顾客的真实需求，从顾客角度出发，向顾客介绍清楚你组合中每一个品种对他病症的作用，让顾客认同你的专业，赢得顾客信任，在做好本次销售的同时培养出忠实顾客。（2）通过合理搭配，尽可能的在用药组合中搭配高毛利产品和有一定品牌认知的产品。在提高药店销售利润同时树立品牌形象。（3）营业员要不断学习相关的专业知识，熟悉组合产品的卖点，向顾客传递的信息必须准确、精炼、专业，做到专业化销售。营业员在平时的销售中并不是简单的死记用药组合或照搬店上标示的用药搭配，还在实践中不断创新，找到更加合理组方；找到适应不同消费人群的组方。
3、货品的陈列：（1）陈列的商品整洁、陈列的品种丰富、且货柜货架设计恰到好处，层间距约20cm共六层，还根据不同商品调节层间距，可多角度陈列药品使其高矮适度有层次感，灯光跟着货架走，使其购物场所光线充足，使药店形成明亮愉乐的购物环境。（2）分类标示：统一，美观，颜色区分很明显：成药是天蓝色的，食品化妆品以及保健食品标示为粉红色。（3）瓶装药品和一些拆零药品的陈列：统一用固定的纸盒陈列，让它们不影响整体陈列美观。货品的清洁卫生是我们片区统一要改进的地方。
4、社区活动的开展：为了更好的完成销售任务，片区2012年大力发展药房送健康进社区的活动。我们书写了pop利用下班时间到社区张贴，免费测血压，血糖、免费健康咨询等服务项目，店内也做了宣传，共同达到宣传目的来拉动门店的人流量，提升销售。
5、团队的建设：团队如家，家不是仅仅靠严格的纪律约束、不是靠强硬的手腕，更需要感情上的投入和付出，树立“以人为本”的管理思想，这样才能真正激活员工的工作积极性。在平时的工作中，认真听取门店店长和门店员工的意见和建议，发挥员工的销售激情，让每个成员都能强烈感受到自己是城中片区的一分子，实现业绩，不再是指标上的要求，而成为了每个人义不容辞的家庭责任！共同来完成城中片区的销售。
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