
重庆之行总结（雷灵犀）
参观了重庆桐君阁大药房后，有了很深的感触，也意识到自身门店的不足。刚到药房门口时就被里面琳琅满目的商品吸引了，就像逛超市一样，感觉东西很多，很新鲜，有想买的冲动。在几点上印象深刻：

1， 货架感觉很紧实，货架上的药品陈列丰满，整齐，粗略看过去，感觉药品什么种类都有。还有些药品，有爆炸花，热卖，店长推荐等提示，很醒目。

2， Pop绘制很温馨，清楚，粘贴位置很恰当，醒目。

3， 收银台尤其觉得很有特色，有个药店后面的消息栏张贴的是药品优惠信息，有个药店后面是赠品展示台，知道买什么药品有赠品相送；勾起顾客能再一次消费的欲望。而这些确实是我们欠缺的

在参观药店的同时，也向店上的销售员询问了一些对顾客销售的技巧和店上会员权益

1， 针对不同的品种有不同的销售方针，对于滞期品种，适当的针对会员做些促销买赠活动。高毛利品种搭配低毛利品种或滞销期品种进行折扣销售

2， 对于新顾客，尽量把他变成顾客，使这些会员成为销售量的80%

3， 效期品种实行门店奖惩分配制度，把效期分配到人头上，完成好的进行奖励，完成不好的进行惩罚


