心得体会

—2012年3月26日会议
2012.3.26我有幸参加了首届桐君阁千亿太极千人会议，在这次会议中获得了非常多的宝贵经验。
作为店长，我们首先应该正确定位自己的角色。在零售连锁公司中我们既是管理者也是被管理者，一方面我们要服从公司领导的安排，严格按照公司规章制度操作；另一方面我们还要带领我们的团队作战在一线，为我们的消费者提供专业的服务，真正地做到为消费者解决困难，同时为公司创造利益。在营销方面我们应该充当革新能手，实战专家而不是按部就班的销售者，只有创新才能创造更大的价值。
历届金牌店长的发言也给了我很大的启示

在销售过程中，细节决定成败，执行决定效果。虽然俗话说：“成大事者不拘小节”但是在日常工作中，尤其是我们零售一线，最重要的就是细节，平时工作中的一点点小事就可以决定事情的成败；还有就是一旦我们决定了的事情就应该去执行，比如说就算现在有一个很好的活动方案，但是如果我们仅仅是想想而不去执行，那么方案永远只是方案，永远也不知道结果，这就是“执行决定效果”
现在，有很多门店都面临着激烈的竞争，那么在这样恶劣的环境下我们怎样才能不被淘汰呢？这就要靠我们平时积极的调研市场，准确地收集市场信息，及时作出应对措施。更重要的是要知己知彼，明确自己的优劣势，清楚竞争对手的优劣势，吸其精华，去其糟粕，变劣势为优势，这样才能立于不败之地。
零售一线，陈列是另一种宣传方式，尤为重要。存在门店的所有商品都是有生命力的，从美学角度思考，好的陈列可以最大程度的吸引顾客的眼球，我们必须正确对待，它们才能给我们带来效益。优势品种集中陈列，畅销品种和高毛利品种搭配陈列，既能吸引顾客同时也能提高毛利额，这样就能做到双赢。
尤其是在参观门店的过程中，收获颇多。他们在销售过程中的经验也非常值得我们学习。首先是会员制度，桐君阁根据门店周围的消费人群，爱好，因店而异，他们的会员制度不是千篇一律的积分打折，比如我们参观的两家门店，一家门店是周六、周日为会员日，在会员日消费，药品可以打9折，医疗器械，日化用品可以打9.5折；而另一家就是每月的7号、17号、27号为会员日，而他们的会员日不是针对品种打折，而是给顾客发放现金抵用券，其实我们公司也可以学习他们，根据每个门店周围所住的消费人群，制定符合消费者习惯的会员制度，这样也可以吸引更多的顾客成为我们的会员。桐君阁的陈列非常美观，每一个特别的品种都会用爆炸花提醒顾客，并且在每个死角都用海报等装饰，让门店看起来不那么死板而是富有生机。
这仅仅是我自己在学习中的体会，有一句话说得很好，我们只能改变我们所能改变的，对于我们不能改变的，我们也不要执着。如果仅仅只是学习儿不付诸行动，那么一切都是纸上谈兵，在今后的工作中我会带领好自己的团队不断学习，日益进步，希望我们的门店越来越好！
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