总结
通过在绵阳天诚旗舰店学习，感触很多，总结以下几点：

1、 商品的陈例，对商品进行分类陈例，对货架陈例要突出商品的功效，卖点，突出季节性商品，促进商品的关联销售，对收银台的陈例要放便利性和季节性的商品，对于花车的陈例要突出主题，一个花车陈例一到两个商品，商品必须要有量感， POP的点缀，注明商品的卖点、功能、价格、促销的方式等等，针对部分商品，包装成疗程装，并给与一定的优惠活动，吸引眼球，促进销售。
2、 创造卖场的活性化：合理的利用POP与商品陈例搭配，增加商品的附加值，门店季节性商品的陈例和对门店的装饰，带领员工不定期对卖场商品组合进行调整，给顾客一个全新的视野，这样也能增加顾客在门店停留的时间，也是给我自己一个销售机会，员工热情的招呼也能活跃卖场的气氛，尽量给顾客创造一个温馨，舒适的购物坏境。
3、 员工的培训：通过店长制定出培训计划，由员工轮流做出培训资料，这样员工将会很用心的去准备每次的培训资料，由他培训、考核，这既可以提高员工各方面的能力，对他自己的专业知识提升也是一条捷径，再根据员工的所长，划分出咨询师（药品类），营养师（保健品），由这二师根据门店的销售情况来制定培训计划，每周至少一次培训，以此来提升这二大类的动销及销售。

4、 促销活动：在举行促销活动的时候，店长必须通过活动前的培训，详细的了解活动的目的，时间、方法、药品知识等细节，并带领员工对促销活动的宣传，做好促销商品的陈例及门店的装饰，给顾客强有力的进店理由，活动后一定要有检核及总结，分析活动的效果、活动的商品的动销、营业额、交易次数等是否达到活动的效果，如未能达到预期效果，就得总结出失败的原因，是我们宣传不到位？还是活动方式不吸引人及员工对促销活动不了解等等，通过总结就能对下次的活动做好铺垫，来执行好每次促销活动。

5、 门店效期品种及滞销品种的管理：由店长及质管员来分配，根据每人的销售能力划分，品种不进行折扣，针对销售制定奖惩措施。
6、 库存商品的管理：根据门店的销售情况来定，货品库存有一定比例，例如：零售价：库存价   1:1.3    每月25号考核库存，对于超出部分进行罚款。
