红星店总结
    8月10日有幸参加了公司组织到绵阳天诚大药房进行了半天的现场学习的机会。从中让我们所有人都看到了一些差距，学到了天诚大药房的许多细节上的精细管理和一些好的销售方式方法。我主要是分配在18店进行的现场学习，针对这次的学习，让我感受比较深刻的有以下几点：

1、 品种优化方面：

18店面积不大，只有100多平方，但是在中西成药上面的品种数量有3000多个品种，医疗器械品种有300多个品种。品种很丰富，光是在医疗器械每月的销售最高时能达到5万多的销售，这是我店在成药组上面是达不到的。18店根据周围的的消费人群进行品种的分析，有针对性的筛选品种，独创了医疗器械专区的样板销售模式，成为周围医疗器械最齐全的药店，所以在医疗器械上的特色是非常突出的。
在中西药方面的品种也是按着商圈情况和时间段的消费人群需求来进行请货，尤其是目前的D类品种，都是首先保证顾客的需求和畅销情况的基础上，保证一星期的销售量，合理的进行请货。

2、 促销活动方面：

1.18店在医疗器械方面的厂家支持比较大，血糖仪（以旧换新、送试纸、买机子送试纸）、血压计（以旧换新）、免费测血压血糖。这些都是厂家长期支持的结果。

2.强调一句话服务。全员一句话宣传促销活动的内容及畅销品种的介绍，在活动期间的买赠活动能够保证每位顾客受惠，达到金额的顾客一定要将东西送出去。我们有很多时候都觉得顾客没有要就算了，没有主动的去提醒已经达到金额的顾客领礼品。
3.活动前要提前3天发放DM单宣传。在DM单上面印制回执单，顾客可以凭回执单进店领取礼品或者得到一些优惠。这样不但便于统计发放情况和活动的效果，也增加了我们主动与顾客的一个交流和一个销售机会。我们目前的DM单的发放基本没有什么太大的效果，凭DM单回店消费的顾客很少，也错失了很多的销售机会。

三、库存管理方面：

18店目前的库存周转期保证是1个月的销售，在平时的工作中随时都关注品种的的周转情况，将大于90天未销售的品种以及超出90天的品种进行重点推荐或进行调拨处理，但是基本上都是由自己店进行销售消化。将品种分配给每位员工，根据每位员工的销售优势情况进行合理搭配分配。严把库存关，将每月的库存金额都保证在1个月，在每月的20日计划时只补充缺货的品种，保证25日结账库存。这是一个思维的方式方法的转变过程，灵活请货。我店目前的中西药库存都在1个半月的库存金额，在接下来的时间内，我们店将针对这一情况调整我店的合理请货，严把库存关。
其实在此次学习当中还有很多值得我们去学习的地方，比如早会的现场演练，促销人员任务分配，店长对店员的分配调配等，这些都是我们在今后的工作中需要改进的地方，在这些基础上其实还需要公司的领导给我们更多的指导和帮助，让我们找出我们店的突破口，将我店的销售做上去。
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