关于《屈臣氏之店铺管理精髓上、中、下》学习心得
通过对其的学习，对于零售药店的主要把握四点：
1、准确的市场定位。

准确的市场定位，明确自身存在的优劣势，充分利用优势来弥补本身的不足。如我门店属于一个老店相对会员及慢性病顾客较多，从而门店毛利较低，在整个消费占比达到60%，对此就只有在公司高毛利品种中筛选5到10个相对毛利较高并针对慢性病的保健品来弥补。而且现在我公司也有相应公司品牌产品。对品牌产品的销售必须要保证两点，一点就是产品自身的质量，二就是员工对产品的认同。只有员工认同一个品种才会去销售，不然就是惘然。
2、精心打造的购物环境。

   环境造就人的心情，心情就会觉得一个人的消费。对于我们连锁企业来讲商品陈列的就要讲究制度化，标准化，个性化。将所有的都细化，我现在要做的就是向细节要销量。在货品的陈列上要比较有活性，并且要随着季节的变化而变化。
3、培训。

   药品销售重在专业知识，只有专业过硬，才能将销售做的更加的完美。屈臣氏的培训堪称相对较全面。根据门店的需求不同所培训的内容也就大不相同。对于我门店现在正在做的就是专业知识和门店的标准化流程的培训，通过专业的学习提高大家的业务水平，再加之工作标准化流程的学习让我们工作有相对固定的流程，将所有的工作细化，明确每天工作流程。另外加上公司的新员工的入职培训，在每个员工进公司开始就进行了相应的培训，如培训能在细化点，相信会减少更多的问题。
4、服务。

  零售本就是服务的行业，服务就重在服务的质量。其中就包含态度、专业水平。态度又有什么仪容仪表以及用语等。严格做到对来店的顾客打招呼；微笑！眼神接触！并且在接待顾客时要做到一要微笑，二要眼神接触，只有眼神接触的招呼才是有效的，才是让顾客感觉有诚意的。
