学  习  心  得  体  会
1屈臣氏的准确市场定位，为其成功奠定基础，屈臣氏个人护理商店以“健康、美态、欢乐”经营理念，目标顾客定位18-35岁的时尚都市白领一族，商品从化妆品、个人护理用品，时款饰物到药品、保健品，糖果及礼品等四大部门，细分47个分类，汇集20多个国家共2万多个单品。
  2店面装修上还是商品陈列、色调运用上都比较明快活泼，迎合了年轻人的消费心理。以采用其CI系统主色绿色为主，另以蓝色代表健康，紫色代表美态，黄色代表欢乐进行分类搭配。精心打造购物环境从屈臣氏的商品陈列的制度化，标准化，个性化大挂牌，促销主题宣传牌烘托出强烈的当期促销主题。走进屈臣氏任何一家门店，都会有代表健康的“心”形、代表美态的“嘴唇”、代表欢乐的“笑脸”等图案出现在公司的墙壁上、货架上、收银台和购物袋上，这一切都给消费者欢乐、温馨、有趣的感觉，向消费者传递着乐观的生活态度
3所有政策适时落实到位，新老员工能及时了解公司战略部署，屈臣氏的管理层非常重视培训这项目任务。
4屈臣氏相当重视顾客服务，这也是让屈臣氏在顾客满意度及忠诚度方面能得到很好的表现，替顾客着想为顾客服务让顾客放心，为顾客省钱的经营理念必须马上借鉴，因为店铺的未来的竞争就是客源的竞争，谁能够得到顾客的心谁就会胜利，在未来超越竞争对手。因为得民心者得天下，得顾客者得财富，
新津外西街店是一个社区型小店，目前销售概况：2012年总销量33.21万元，其中集团品种8万元，中药材0.9万元，毛利额11.85万元。
一、 刚到外西街店的时候，主要面对的问题有：
1、地理位置偏僻，周边新楼盘入住率低，整体客流量低，每天只有20-30人。
2、常规品种价格比竞争对手高30%以上，而且热销品种还经常缺货。
3、铺货的品种多，动销率低，不动销品种499个，效期品种近200个。
4、会员消费占比只有20%多。
5、人员的知识结构不合理，太极产品中成药多，而我们店的都没有学中医药专业的人员，一定程度上还是影响了销售。
6、因为以上原因，生意一直在2万多/月，导致店上2位大姐的信心也不足，怕销量难提高，个人收入起不来。
二、经过一段时间的工作观察和思考，并和二位大姐共同找问题、分析原因，商量对策。我们一致认为全力实现门店销售新的增长，为公司能够创造更多的利润，早日实现门店扭亏！同时我们个人才能够增加更多的收入！是我们店全体员工的心声和目标！
为了这个目标能够更快更好的早日实现，我们实施了以下计划：
1、坚定信心才能共同提高销售技能。重点培养营业员的销售技能，给员工进行合理的分工，发挥各自的专业技能优势，进行相互学习和分享经验。
2、在销售过程中，大家逐渐做到了合理运用培训所学内容，进行组方、合理搭配销售，提高动销率的任务定人头！降低单品裸卖率，大大的减少了效期品种。
3、重点加强中医药知识的学习，向中医药专业的同事借书学习并经常向他们请教问题，辩症识病的水平也提高较快。
4、将使用社保卡的顾客都尽量发展成为会员，把公司的各种活动要发短信告知，必要时还应及时电话通知给大客户宣传养生知识、保健常识！从而培养起一部分比较忠实的会员！
5、根据时节对花车陈列进行调整，重点突出季节性品种，集团品种和高毛利品种的宣传，提高了成交率。
6、目前我店的不动销产品和效期品种库存仍然较大。对不动销产品和效期品种做好任务分解和专区陈列。在实际销售中，兼顾滞销和ABC品种的销售关系，千方百计满足顾客的需要，不让顾客空手而归，从而提高动销率，积极解决效期和不动销品种库存过大的问题！
7、我们自己将积极协调片区门店，把不动销和效期品种进行调拨，降低门店的库存压力！使门店的库存能够更加适应周边客户消费的需要。
8、合理调查周边药店的价格信息、及时向公司汇报并合理调整敏感品种的价格，使我店具有一定的价格竞争能力。
9、用免费的体验项目来吸引人气，腾出场地将各项免费项目进行集中测试如：免费测血压、免费测骨密度、免费艾灸、免费健康理疗等。通过老年人的口口相传吸引人气，带动销售！
10、每月定期参加一次片区沟通交流会，共同分析门店遇到的问题和困难，共同寻找原因和解决的办法！
有了目标和方案的指引，我们的工作方向更加清晰：在销售过程中突出太极大药房的品牌和质量优势，我们的中西药都能够做到专业服务，得到顾客认可！
经过半年的积极努力，我们的中医药知识有了很大的提高！接待的顾客，特别是回头客也多了，目前会员销售基本能够达到40%。日均的销售基本能够1200元以上，不动销品种目前只有220个，效期品种不到30个，大家的收入也有了增加。工作起来也更加有自信心了！只要我们一直努力。一定能够实现早日扭亏为盈的！
 

最后还要注重团队建设，注重去创新，这是我们学习不是为了奖励谁和淘汰谁的关键所在，我们要优秀的员工，更重要的是一个优秀的团队，门店的发展就能更上一层楼了
