绵阳天诚学习心得
   此次为期一天的绵阳天诚大药房学习，一种直接到店上班，接触天诚药房一天的实际营业工作。分配到桐君阁大药房学习，300多平米200万的销售，让人吃惊和佩服，更觉得有许多值得我前去学习体会挖掘的东西。
   组长安排我们去负责现场氛围营造、关联销售、如何开展促销活动以及促销活动前期宣传三方面内容的学习。到桐君阁药房，首先对店堂陈列的整体饱满度印象深刻，pop的张贴也适当，接着是早会的开展，并且将一周早会内容进行了区分，所以回店后也根据自己门店的情况对早会或者开会的内容做安排，做到有计划去实施，突出重点。
其次感受很深的便是在陈列上，没有一味按照硬性规定来照搬，而是做适当的变通，更适合门店销售的陈列，注意细节，例如将维生素类、胃肠道类的所有小瓶等单独陈列在一个端头货架，并且对没有条码的药品全部将id号打在药瓶上，细小的地方也体现出了门店经营管理的用心。现在我店的陈列有很多需要完善的地方，虽然没有桐君阁药房那样更适合陈列的货架，但在现门店的基础上也有许多可以做好的地方。
再次，是促销活动和关联销售的结合，买赠活动不再是单独的赠送一样的药品或者是赠送和卖品毫无关联的物品，例如，买云南白药的妇炎康片3盒赠送妇炎洁洗液一瓶，内服外用的组合，为顾客考虑得更周全，促销同时做关联销售，也让顾客逐渐接受联合用药的理念。并且直观的对买赠品种进行礼包包装，配合pop、爆炸花，每个货架都有这样的促销药品，回店后结合门店的赠品、顾客群等情况逐步进行包装促销，营造现场销售的氛围。
在中药销售上，品种很丰富，数量也不像我店，许多品种都只有一袋，显得单调，回店及时联系业务部，对绵阳精致袋装饮片请不来货的情况进行反映，再增加新的品种和数量。在桐君阁药房，他们对中药粉剂，精致饮片做了大量的组方宣传，以及和成药一样的组合促销买赠活动，我店特别是在上了精致配方饮片后，没有结合饮片做活动，使得饮片销售一直停滞，回店后一定将此列入主要工作中，多想方式方法。
还有，在品种管理上，桐君阁药房也做得较灵活，不仅仅局限于现经营的品种，而是通过更多渠道获得资源，满足更多顾客，在店上的营业员说，如果在他们店买不到的药，那就只有到成都可能才买得到了，可见品种的齐全，就算买不到的他们都会从成都引进。
最后是库存的管理，使没一元钱的库存发挥销售价值，对每个月的库存情况分阶段控制，月初适当多备货，接近月末适当压减，那肯定在为了控制在规定库存金额，自然会对库存大的品种等多加关注，增加促销方式等，加大库存的消化，又保证库存又促进销售，灵活掌握。这些活的方式方法也是体会很深的地方，值得我们回门店多思考多改进。简单的容易做到的先做，并且逐一做好。
在当日的交流会上，也学习到天诚其他门店做得好，值得借鉴的方面，在今后的销售管理工作上，切实去做到学习到的各个好方面，两勇相争，智者胜，做销售就做到大胆做。
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