2012年美美学习总结报告
很高兴公司能为我提供这样的一次机会让我去学习“美美”这样一个集团重点品种的学习。在重庆学习的一周里，我收益颇多！当我了解到“美美”在重庆市市场的销售成果时，让我有点触目惊心，单是一个分公司也就是相当于我们公司的一个片区这么大的规模，它能够在两个月内销量能够上万甚至有的能够上两万多，是什么原因能够让一个那么小的团队创造出这么高的业绩？带着这个疑问我去到了重庆北碚区中心店学习。
北碚区是“美美”全员促销买一送的发源地，试点区，而且取得了很好的效果。他们的中心店也是销售美美最好的一个店。走进他们店，从吊旗、海报、陈列传送给我们的是：浓浓的进补季，而橱窗却不失清新的味道！让人最注目的便是：会员日8.8折，非会员日满58元返5元，在七天的学习过程里通过实践我学到了很多总结起来有以下几点：
一：疗程用药销售是提升销售额的关键   这是我学到的最重要的一点，看着她们的促销及店员在销售过程无一例不是疗程推荐。很多要他们个顾客推荐一般首先推荐1~2个疗程，用其熟练的销售技巧和专业知识达成最终的销售，我想这也是他们“美美”能成功上量的主要原因之一。

二：三米注目礼，两米微笑，一米问候！热情是建立销售的基础。    当我们用一个消费者的角色进店时，我看到的是他们店员及促销的一脸笑意，看到那个微笑会让你的心里暖和，是谁也愿意听她多讲几句。尤其是他们细心的问候和关怀，他们会为顾客想得很全面，让人觉得很贴心。

三：让陈列说话，让广告说话，特色化具有核心竞争优势！    他们北碚区是统一的墙壁画、还有天花板的吊顶和可以直接悬挂pop或吊旗的吊架，让所有的装饰很有特色而且很美，也特别醒目，让人即使是在外面也能一眼看到店里的活动和重点。他们有专人负责策划和构造堆头，让产品自己说话了！走在北碚区的街上，只有在桐君阁才会是那样的装饰和陈列，那真的就是一种特色。我想这点是值得我们公司学习的。
四
：促销也可以当成营业员用，促销管理很重要。  北碚区所有店的促销都可以当成营业员一样用，他们除了很强的销售能力以外、还有很强的执行力，销售氛围也很好！这与他们经理的管理、店长的管理离不开，他们促销也会有培训，也会参与公司的聚会，也有单品任务和总任务，让他们觉得他们也是太极人！这我觉得是他们很成功的一个地方，那么大的一个店只有8个营业员，其余都是促销，而销售却做的那么好，执行效率也会那么高！
回到店上，我看到了很多的不足，我觉得我改进的地方还有很多。对于本次学到的东西，我想我唯一要做的就是给店员灌输一种思想，“大胆的销售、疗程搭配、联合用药”、“任务分配明细、将单品任务落到人头有效激励、对促销实行任务制激励制”、“提升大家对顾客的热情微笑服务”从思想上让大家改变，我希望能做到这些！
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