
关于学习美美销售及门店经营管理的心得体会

10月29日我们怀着激动的心情来到了渝北区，当天晚上首先参观了渝北1店，进入店堂的第一印象就是温馨。吊顶挂着橘红色的自制的纸灯，上面点缀着小花，十分的特别、醒目。美美的海报整齐的悬挂，亦增添了不少的暖色调，火红的枫叶、补肾益寿胶囊展示盒做的堆头都给寒冷的冬季增添了一份暖意。
30日我和另外一位同事到了既定的渝北5店开始了第一天的学习。在这，我们也将展开为期一周的学习。

渝北5店是一个老门市，有着较好的顾客基础，每天的客流量在170-180之间，是一个万元店，经营的品种较为丰富，药品，器械，药妆，主副食品都在销售，这为吸引顾客打下了很好的基础。刘店长是一个经验丰富的管理者，门店上有促销也有营业员，大家分工较为明确，促销有各自负责的销售品类，营业员主要负责抓中药、收银，刘店长主要是负责整体的管理。
在基础管理上，刘店长做的十分好。首先是货品的陈列，货品陈列十分饱满，让人有购买的欲望，在销售需疗程服用的药品时能够保证到充足的货源。小的药品用自行购买的篮子统一摆放，看起来就显得十分规整。其次在标签上也有细小的处理，有会员专享特价，有一般的特价，有公司主推品种，每种不同的分类都有不同的爆炸花标示，让人一目了然。再次，员工上班时除了整理自己的货架，接待顾客之外，总是整齐的站立在货架旁，时刻准备着接待顾客，给顾客一种受重视的感觉，这样也能保证不漏掉进店的每一位顾客。
渝北5店的滞销是十分少的，只有50多个，这是我们望尘莫及的。刘店长也跟我们分享了她的管理滞销的办法。首先是将所有滞销统计出来，然后结合每个员工的销售特点，分别分配给每人一定量品种的销售任务，定了任务之后，每个人都将任务打印出来，随时温习卖点，然后积极销售，遇到有销售困难的品种就在晨会提出，由大家共同想办法解决。月底会考核每个人的完成情况。刘店长此种办法的优势就在于，不是随机的将所有品种平均分配，而是有针对性的结合每个人的销售长处而进行分配，这为滞销品种的销售打下了一个良好的基础，同时这个办法还有人性化的一点，就是针对确实有销售的困难的，并不是强制性的要求员工必须完成销售，而是大家齐心协力，出谋划策，利用团队的力量。
桐君阁选择了18个高毛利的团促品种作为门店的主推，首先用爆炸签做了突出的提示其功效，其次，让所有员工熟记其用途及搭配用药，并且要积极向顾客推荐，在实行了一个月后，这18个品种的销售增长了30多个百分点，同时也为毛利的提高做出了一定的贡献。在为我们介绍这18个主推品种的时候，刘店长对我们说的一句话让我印象深刻，她说我们要想公司所想，要在公司下命令之前就提前做好，比如说主推品种，虽然我们公司还没有出通知要执行，但是我们可以结合自己门店的特点，自行制定一些主推品种，主动做事总会比被动做事效果来的好。公司领导有太多的事情要关注，很多时候可能不如我们了解门店的情况，所以主动寻找出路是一个好的店长该学会，该做的事。
渝北5店的美美销售量在连锁公司里排名占前5，每个员工的销售意识都很强，总是积极的向有可能购买的顾客推荐，不放过任何一个机会。在重庆，大家的疗程用药观念较强，顾客总是比较能接受店员的疗程销售，一般都一个疗程，半个疗程的够买，相较于重庆的顾客，成都的顾客就显得更为谨慎一些，总是说拿一盒先试试，即使我们告知她们一盒是见不到效果的，很多顾客还是会坚持少拿一些。曾唐明在交流卖美美的经验时提到，要善于发现每一个顾客的优点，这样才能和他们拉近距离，不要赤裸裸的直接向他们推荐药物，而是真正的发自内心的关心他们，让他们感受到我们的关爱，然后在做销售，往往会事半功倍。确实，在现在这个时代，每个人总是希望自己被关注，被真诚相待，而不是只是被当成一个被消费的对象。
渝北5店的员工们在销售方面做得还是比较好的，不过在关联销售上没有经过专业的培训，更多的是按照以往的销售经验在为顾客推荐药品，缺乏专业性。同时由于营业员多数时间不参与销售，而促销又各自负责的药品，造成员工不是熟识门店上的多数药品，有一定的局限性。在专业性上还需要改善。
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