第四周学习心得
本周给我们培训的是谭经理。谭经理也是从门店店员做起的，所以实践经验十分丰富。她通过自己的经验给我们讲诉了许多关于如何做好平时销售与促销活动的方法。
首先她给我们讲了何时需要做促销活动，以及促销的频率。需要做促销的情况分别有一下三种状况：
1. 门店销售出现阶段性下降的时候：一般持续一周以上；
2. 门店周边游新开药房：在新开药店之前，抢占先机；
3. 节假日、季节门店促销：抓住提升门店销售的良机。
促销频率一般每年5-8次为正常。
接着谭经理给我们讲了促销的目的：吸引客流；提升客单价；单品推广。吸引客流的方法有：特价品种；来就送；送代金券；以旧换新；免费检测。提高客单价的方法：买赠；抽奖；换购；买省；疗程优惠。单品推广方法：免费品尝；买送原包装。针对各种目的，我们可以采用不同的方法。而且特价品，买赠品等的选择也都是有讲究的。在没学习之前，我真的并不知道这里面还有这么多的学问，这些对以后能成为一名优秀的店长十分有帮助。
促销方案制定好后，考验我们门店执行力的时候就到了。这是活动的重中之重。不去很好的执行，再好的方案也是白搭。
在促销活动之前一定要做好培训。培训的重点是如何吸引客流和如何做好销售。针对不同的顾客，我们要挖掘其不同的需求。要让店员们清楚地认识到他们在活动中扮演的角色。一般培训需要两次，最后一次是在活动前夜，做好分工和部署。
活动前还有一个十分重要的是DM单的发放。要注意的问题有：发放时机；发放人群；发放技巧，发放计划等。还有活动前将需要的物资准备充分，店内氛围布置到位。
在促销活动中，要将活动内容宣传到位，让每一个顾客了解活动，不放过任何一次销售的机会。
最后，谭经理给我们看了其他药店的陈列照片，确实需要我们学习的太多了。回门店之后我马上就跟其他同事分享了今天所学到的，并且马上对比自己的门店做出整改。学以致用才是我们学习的最终目的。
