
参加重庆会议以及参观君阁大药房的感想

最近，通过公司安排我们在重庆参加千家店长会议及参观桐君阁大药房的陈列摆设和各种销售技巧，进一步增加了我们的管理知识，开阔了视野，以下是我的所感所想。
闭目回想，有这样的一幕幕在脑海中闪现。桐君阁药房中的那一个个业务技能熟练规范、服务态度彬彬有礼的店长瞬间感染了我们参观的每一个人。相比之下，我一下子就感觉到了自己与别人的差距，自己在销售的过程中，很多地方做得不规范，特别是在外销还是市场的调研，感觉到自己还需进一步努力。当聆听到桐君阁一位店长说过“走出去、大有可为店外销售接硕果”，为我今后的工作明确了目标和方向，更加注重细节，主抓病种组方。一个店进来的顾客是多少，决定了给我们带来多少的销售金额，所以要多与顾客沟通，多了解顾客的病情，然后进行药品的合理搭配，这样才能提高了我们的销售额，提升了客单价。同时，要求店上员工进一步加强专业知识学习，熟悉各个产品的卖点及禁忌。

我记忆最深刻的就是会议上提到品类管理，品类决定效益，执行决定成败，要把店上的各个品种进行划分，进行陈列调整从高置底陈列，还可以进行商品组合来陈列，把畅销的品种组合，可以摆在收银台最显眼处，来吸引顾客的“眼球”，进一步认识到收银台能决定顾客是否能产生二次消费的心理的作用，优势品种的集中陈列会对销售有很大的提升。我会努力把这些经验推广到日后的工作中去。
第二天，在公司的安排下，我们在桐君阁药房进行了参观。首先是去了江北片区的中心药店，在那里，给我们最大的印象是好像走进了大型超市一样，货品陈列整齐有序，品种种类丰富多样，能让每个走进去的人对所需产品一眼找到。还有就是他们的会员日和我们的不一样，以这家店为例，他们是每周六、周日作为会员日，会员日当天成药9折、医疗器械9.5折等，且活动不会每月都做，都是重要节日举行活动，赠品是专人负责，所赠物品由手工登记，以作被查，工作程序很是规范有序。第二家店会员日则是每月的7日、17日和27日，会员是满30送2元卷，且优惠卷只能在二楼买食字号东西。三楼销售中药，中药摆盘的看起来很精致、干净，每个收银员把每个中药品种的ID都记得很清楚，充分体现了该店培训知识一课做得相当扎实，值得我们学习，还有价签是统一机打，看起来特别醒目，不像我们全是手写，大小不一致，笔迹也不一样，有时我们还的给顾客解释一下最高零售价，这些都给我们增加了工作量。当然这些问题都是我们自身管理问题，需要我们在日后的工作中多改进，进一步完善管理机制。
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