                  绵阳桐君阁学习心得

2012年8月9日，我们有幸在公司的安排下，到绵阳兄弟单位学习，通过半天跟随店长的学习，收获颇多，在此，与大家共同分享。

我分到绵阳桐君阁大药房，位于绵阳闹市区百货商场楼下，经营面积300余平方米，营业员16人，促销员16人，经营品种6100种，每月平均销售200万元。

每日例行早会上，她们会组织所有员工进行学习，包括昨日新到货品信息、缺货到货品种，近期开展的促销活动等，让每一位员工对门店的销售品种情况都很了解，提升了在销售接待过程中，品种熟悉程度和专业水平。

桐君阁的经营品种齐全，货品库存配置合理，无论是医院常开的新特药品，还是普通家庭的常备药品，都相当齐全，在品种丰富的同时，他们的陈列并没有因为货品多而显得杂乱，相反，品种陈列很正气美观，在分大类陈列的情况下，在公司TABC陈列要求的指导下，并没有一味地死搬硬套，而是根据消费者的消费心理以及门店实际情况灵活陈列，部分T类品种甚至被放在最下面一层，不过，在这些品种的标签处，都会有醒目的爆炸签提示，给人造成这些品种是优惠促销品种的感觉，从而，让顾客自己会关注这些商品，同时，促销信息也很生动地展现给顾客，比如：绵阳制药安胃片，买⑤盒送一盒香砂养胃丸，他们利用透明包装袋，将5盒安胃片及一盒香砂养胃丸包装在一起组成促销包装，销售人员和顾客都能很直观地了解到优惠活动，而不是只看到“买五送一”的纸质版提示，这样，即便是我们销售人员没有给顾客讲解优惠活动，有需要的顾客自己看到以后，也会购买，这是促进销售很好的方法，促销包装展示就是我们的间接销售员，带给顾客更直观地感受，更能刺激消费。

桐君阁的每一个货品，没一个小包装上面，都贴有一个货品ID号的标签，每一个货架的负责人，在商品到货后，会对区域内的商品粘贴ID标签，看似一个简单的工作，却在我们的收银工作中起到很重要的作用。我们现在门店收银时，顾客稍多的时候，收银台就会排队，如果收银员对货品不熟悉的情况下，就会导致等待收银的顾客越来越多，顾客抱怨以及不买单流失的情况，最终导致在顾客心中形成不良影响，而通过ID标签粘贴，在收银时，不管是新来的员工还是老员工，在收银速度上都会有很大的提高，同时，也能避免错账的情况发生，提高帐货相符率。

在新品种补货以及缺货品种补货方面，他们比我们公司灵活，快捷，每月，门店店长会在公司的组织下，到成都科伦医药公司、省医药公司、国嘉医药公司进行品种补缺，尽量丰富门店经营品种，而这部分品种如销售情况差，还可以在效期前退货，保障了门店销售员的利益，避免公司损失。（附新品种清单）

桐君阁商品品种多，但是几乎没有效期商品，除了良好的动销情况以外，最重要的一点，就是将近效期的商品分配到人头，在规定时间内，没有销售完毕的效期商品，除了自己买单，同时还要罚款，双重处罚，促进所有员工积极销售这部分商品，减少公司损失。

桐君阁与我们公司最大的一点区别就是在首推商品返利分配上面，他们会针对重点品种，逐个品种给促销分配销售任务，未完成任务的就会对促销员进行罚款，促使促销员积极完成销售任务，同时，每个营业员也有500个品种的销售任务（即不管销售哪种首推品种，每月必须完成500盒销售数量），每月按照个人总体表现及任务品种完成情况，进行奖金提成，总体奖金分配上面，促销员所占比例较营业员所占比例小，确保了营业员销售积极性，收入明显提高。

结合以上几方面，我认为我们公司的管理确实与桐君阁存在一定距离，我会将学习到的优良管理经验带到工作中，积极改善我们的缺点，努力提高门店销售。

                                           张蓉

                                       2012年8月12日

