学习总结
2012年12月13日公司组织了我们去重庆桐君阁药房一个月的学习，主要学习门店日常管理、销售技巧、促销活动管理、任务下达和计划分配管理等。我被安排在北碚区中心店学习，该店位于北碚区步行街天奇广场旁，店面分为3个门面共约300平米，平均每月58万左右，其中保健品占6万左右、TABC占总销售35.2%、中药贵细占7万左右、药妆占5万左右、医疗器械占4500元左右、副食占7万左右、日化占1万左右、客单价65元左右、客流量250-300人、会员占比41%、毛利21%。我们门店200平米，平均每月销售9万左右，其中TABC占38%、中药贵细占10%、客单价50左右、客流量70左右、会员占比35%、毛利30%。
在店上学习了一个月使我受益匪浅。通过我们门店与该门店的比较，领略了他们门店的发展亮点，如他们门店可以经营日化、副食、粮油、化妆品等，这些商品的介入不仅给他们带来了销售还给他们带来了客源。他们都是促销卖药，营业员就收银和辅助店长管理日常事务，店上员工和促销的积极性高，团队意识很强，促销都有很强的专业知识和销售能力。
我把在该门店的学习作以下总结：
1、整个店堂灯光明亮，货架摆放疏密有致，货品陈列饱满，阶梯式陈列。
2、他们的货位货架管理，他们实行的是货架按人头分配，分配的负责人就要负责区域内的卫生、效期、货品安全以及盘点，平时工作时每天要核对货架品种数量5-10个。有差异及时查找原因马上处理，这样就减少了盘点时的差异。
3、促销疗程用药观念强，在销售中他们都是以疗程用药向顾客介绍，很多顾客都很接受。
4、免费办理会员卡，还送一张5元的抵用卷，下次消费满28元就可抵用（特例品除外）。
5、每周六会员日药品8.8折，食品和日化9折，非会员日满58元反5元的电子券。
6、该店长对店上员工和促销进行任务分配（如：美美、补肾益寿胶囊）,员工的积极性高，团体意识强。
7、每次的促销活动都要组织员工和促销学习，在销售时也要向每一位顾客介绍。
8、门店有2个医生坐诊，江医生每天早上9点到12点，贺医生每天9点到17点，坐诊时间比较长，这样也会有很多顾客成为其忠实顾客。

9、效期品种每月清理出来后分人头下达任务，店上基本上都不会存在有效期赔付的情况。滞销品种如果是公司铺货都可以退回公司，不是铺货的就自行解决。
以上几点都是该药房的经营亮点和管理模式，有很多值得我们学习和借鉴的。

结合本店，我总结了以下几点需要改进的：
1、 货品陈列要根据季节不同在黄金位置陈列相关产品，货品按阶梯式陈列，部分货品可多处陈列、堆头陈列，吸引眼球，产生购买欲。
2、 提高员工的积极性和亲和力，让员工上班时保持最佳精神状态，增强员工的团队意识。人员分工明细，根据每个员工的性格爱好分配店上的日常事务，这样才能把事情做的更细更好。
3、 通过平时公司的培训和店上相互交流提高员工的销售技巧，在销售药品时搭配销售、按疗程销售。很多顾客刚开始不接受疗程购买，但是在每次购买都告诉他，慢慢都就会接受。
4、 在平时销售中严格督促员工搭配销售效期和滞销品种，让店上的效期品种和滞销品种减少。
5、 维护老会员，开发新会员，在平时销售时都习惯的问顾客有没有会员卡，没有的可以免费为他办一张，向他介绍我们的会员权益，平时可以按照会员消费金额排序筛选出前100名左右，在活动时、节假日时发短信通知和问候。
    这次在重庆桐君阁学到很多优秀经营经验和销售技巧，希望能够学以致用，带动门店员工，让门店销售有一定的提升。
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