
                                 学习总结
这次到天诚36店去学习，我学习到以下几点：

1、 早会：周一、周二大会，主要是通报上周销售情况，包括每个人的销售业绩，对第一名表扬，对最后一名提醒，引起重视，计划这周工作内容，其余早会时会选择学习一些效期、滞销、畅销品，让每个员工清楚这个品种以及品种的卖点，积极的去销售；

2、 销售氛围好：36店营业面积100多平米，位置处于商圈，并且在中心医院对面，附近药房很少，流动性顾客居多，处方药销售较大，每天客流量约300-400笔，销售约2-3万，客单价较高，主要以促销员销售为主，都是老促销，对销售疗程用药很在行，销售的积极性还是挺高的，特别是很注重效期的销售，都会主动销售效期产品，这主要还是靠店长及组长平时的引导，带动这种消灭效期产品的积极性；
3、 库存资金的合理把控：36店共有4300个品种，库存资金约150万左右，因为是月初，库存资金会占用的较大，到月中、月末库存资金就会慢慢减少，到每月25号考核时，也不会超标，因为她们合理的运用了资金，这个必须非常清楚门店药品的销售情况，不好销的不积压，好销的库存足，但是到月末时还是会出现货不够卖的情况；
4、 促销活动，除公司每月的活动，门店每月也要做一次活动，DM单的发放，会员短信，主要以员工的口头宣传，传达给每个顾客；

5、 要货计划，她们的要货方式都是由柜组管理人员提交到组长或店长那里，再自行拿到公司去要货，这样减少了差错的发生，能及时补缺，发现很多新品，但是消耗了人力、时间；
                                                 王四维

                                                2012.8.12

