绵阳天诚学习总结
才到绵阳的时候听了他们某些药店的销量和面积，很疑惑的是为什么人家同样的面积，销量平均却比我们高了2-3倍。带着疑惑，报着取经的心态去他们门店学习，确实感触很深，获益良多

就我去学习那个店(十店总店)从公司理得6大方面来说：
1．现场的氛围营造：总的来说货的品种和数量都很多，收银台是用大理石做的看起大气，收银台的几个花车分别陈列：藿香，风油精，减肥产品。门口的陈列是冲剂和藿香，很应季。中药散装摆盘的有专门的木柜按功效陈列，贵细陈列面很大气。中药袋装每个产品有知识介绍，病症有配方指导，爆炸花提示。联系厂家做的门帘和很多地方可以做宣传的都做了宣传，增加价外收益。货品按照功效分类，陈列很整齐，也便于推荐
2. 品种进行优化选择:每两个人交叉负责两组货架，避免了下班货架没人管理。每个人自己针对自己负责的区域要货，写计划，卫生，货位，缺货每个人随身携带一个小本子，把它登记下来，下班汇总，交班时必须把负责的区域弄好之后才接班。畅销品货备的较多，不好买的为了货齐全，严格控制量。
3．关联销售：他们有一个规定，顾客进店要的第一个货品必须给顾客，就是说不能一来就敲成另外的东西，要在顾客信任你，接受你的时候在替代或者搭配，提高顾客满意度，避免得罪顾客。而且他们就是排轮子接待顾客，顾客流失了会问为什么什么都没买，来提高改善自己。他们店有药师，且员工平均年龄都比较大，顾客很信任他们，他们卖疗程和搭配用药都很厉害
4．效期滞销商品：效期和滞销品种大多是根据某个人卖某类药比较厉害就把这个药品分配给他，负责不完自己赔付，一般都能买完，效期都不打折，店长最高折扣权利也只有95折
5．促销活动：公司的大型活动一般较少，多是自己根据自己店实际情况搞活动，宣传方式和我们大致相同，但是他们一般会在发放的DM单上有一个回执，凭此单优惠多少或者领礼品这些，可以知道我们到底回来多少顾客。自己搞的活动是征集门店上人员意见，把活动方案这些提出来，然后上报。比如他们的环境日那天用药盒就可以换购物袋这些。
6．库存商品的管理：前面说到他们库存商品很多，但是他们库存金额是控制的很严格的：每个月25日结账时，销量和库存金额比为1：1.3，超出将会罚款，避免了资金占压
除了以上公司叫我们重点看的这几点之外，很多地方很多细节都值得本店学习：他们人员管理的特别好，都很积极，有责任心，达到这些主要是管理做得好，分的细：品种任务分配，效期分配等等这些都很科学合理，有相应的奖惩措施。店里面的琐碎的事情很少，做好销售一切都好。后勤也要参加销售而且就是一切全面配合销售。
厂家资源利用的很好，联系厂家搞活动，贴海报，而且活动是很新颖的，买赠做得很好，比如买晕车贴送纸，买安胃片送藿香，是相互功效促进的

早会坚持开：侧重点不同，星期一大早会：总结上周，平时早会有事说事，没事学习产品知识，交班的时候，当班人员没有处理好是不接班的，销量也是每个周排名，差的鼓励，好的带动，店长权限较大，可以针对店上人员情况进行奖金二次分配。
原来自己把自己弄得很累，觉得已经尽力去做好了，真的是不比不知道，在以后的工作中，自己会发挥员工的力量，充分调动积极性，细到每一分钱，管理先到位，开会说明很多具体的细则同意后签字执行，互相监督，激励。放手让员工发挥。
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