重庆参观总结
26号的重庆千人店长大会，和27号的两个门店发热参观，从中学习到了一下内容：

参观门店的感受：九龙坡，门店构成为3层楼，一楼为成药及化妆品，二楼为医疗器械及食品类。三楼为中药及中医坐诊。成药品种有2400左右，其中保健品占20%左右，一天销量为10万左右，其中中药额为1万多。销售笔数为1300笔左右，客单价达到75元/笔左右。且门店陈列，和pop陈列都很好，很吸引人，而且主题明确，让人一眼明确主题。效期管理，他们一般是没有效期的，他们门店的动销率很大，一旦发现有某个品种两、三个月没有销量的，就把这些货品统计出来，摆在显眼位置，端头，并做好陈列，并分配到店上人员的头上，并进行考核。效期品种就店与店之间互相帮忙，调拨到卖，并在店上陈列切分配到人员上。分配到人员上并考核，能促进店员销售的观念，都会想到她还有任务没有完成，怎样才能完成等。会有很好的效果。
学习到的内容：

1：

a：我们要统一思想，转变观念。要把门店当做是自己的，不要觉得，自己只是一个负责人而已。我们要统一我们的思想和观念。

b：提高执行力。简单的事多做，你就是行家；正确的事多做，你就是赢家。我们不要觉得事情简单就不愿意去做，主要是锻炼我们的执行力和执行能力，看你能不能把很简单的事，做的能有多好。

c：加强学习，提高业绩。学习是永远没有尽头的，你只有不断的学习，才不会被这社会淘汰掉，只有让自己更强大，才会有更大的作为。

2：重新定义了作为店长的角色。a：是老板而不是管理者。b：是家长而不是领导。c：教练而不是监工。d：把顾客当亲人，而不是满足基本的服务要求。e：“营销”方面的革新能手，实战专家而不是按部就班的销售商品。

3：精细管理，行胜于言。a：陈列精细化。b：培训精细化。c：价格策略精细化。d：会员管理精细化。

