步步到位——《屈臣氏的成功与精髓》
俗话说：“付出和回报永远是成正比的！”这句话不止用于每个人也可以用于每一个企业。太极和屈臣氏同是大型企业，但屈臣氏的成功是明显可见的。以我的理解：屈臣氏之所以如此的成功，关键就在于他们充分利用资源，把握顾客心理，把每一个步骤都做到位。

屈臣氏的成功有很多我们值得借鉴的地方，从他对店铺的布置到陈列，从他对员工的培养和教导，从他对产品的重视和销售，每一个环节都是巧妙精致的。
屈臣氏是一家包含了药品、个人护理品和化妆品等综合型的企业，他的品种丰富精致，品种还有明确的比例分配，而且这种比例会根据季节变化做一定的调整。虽然我们药房只能销售药品和保健品，但是我们也可以根据季节变化对药品的占比进行调整。如夏季，就可以加大清凉品种的库存，突出它们的陈列，并策划一些关于这些品种的促销活动，抓住季节优势增进它们的销售。
大家都知道，屈臣氏对于自我品种销售得是相当之好的，那为什么我们太极药房买太极自己生产的药品却如此艰辛。个人理解造成这种现象的原因有二：一、价格，包括我在的很多人都认为，太极药房卖太极的药，价格应该比其他地方低，但事实并不是这样。 我们总以药品质量有保证向顾客解释，但是生产产家和药效都是一样的，杏林、德仁堂这些依旧是大药房，你能说他们的药品质量就没有保证吗？没有任何凭证来证明自己的药贵的有价值，单凭一句“我们太极的药质量有保障”何以让顾客信服，顾客不信服，我们哪里来老顾客，何来好的销量，更多的利益。二、宣传不到位，屈臣氏会突出陈列自有品种，还会为自有品种编制小册子，供顾客翻看、了解。我们也有过部分产品的宣传单，但都不全面，基本都是单品宣传，没有任何可以花一部分资金，在每个门店设置一个小架子，用于专门陈列供顾客翻阅的书报和产品宣传册。对于太极自有品种，我们可以特制一份小型宣传册，介绍我们首推品种的成分和功效，以及他与同类品种的优势和特别之处，并在册子上注明本店的联系电话，方便顾客询问。甚至部分品种可阶段性的推出试用品，让顾客感受到一定效果再来购买，这样不但让他们觉得物有所值，同时也增进了他们对我们的信任。
屈臣氏对于员工培训也是十分到位的，如果有新产品，他们会在产品发配下来之前对员工进行培训，并让员工试用，以便他们熟悉产品，同时提出最有价值的意见。而我们并不是这样，基本都是新药品下发到店上以后才通知培训，而且部分产品也可以让员工先试用，试用可以让我们更了解产品，以便向顾客切身推荐，更有销售力度。
屈臣氏对顾客的服务是非常细心周到的，他们会主动为选购的顾客递上购物篮，及时解决收银台排队问题，为顾客节约时间，不会让顾客有抱怨和不满的情绪。这不仅说明屈臣氏的服务态度好，同时也表现了每个员工良好的自身素质，他们为顾客营造了一个温馨友爱的购物环境，顾客们都乐于其中，不舍离开，从而延长顾客的停留时间。这个优势就只能通过员工对于自身的提高才能得以实现。

其实，屈臣氏还有一个最吸引人的优势，那就是他对店铺环境的装扮。蓝色和淡紫色为主色调，给人以活泼和浪漫的气息，能带给人兴奋，并更加顾客购买的欲望，我从来没有逛过屈臣氏，一看到他店面的图片就非常喜欢，并有想去逛的冲动。而我们药房就不行，色彩混乱，绿色较多但分布太乱而且带给人的感觉也总是死气沉沉的，毫无生气，让顾客没有一丝多待的想法。员工工作服颜色也不能带给顾客独特的感觉，我们就以在工作服上突出太极，让顾客看见这个服装就知道是太极。同时他们在门口处会特意降低货架的高度，以便顾客在门外就见到自己陈列的货品。再加上他们独特的发现式陈列和商品岛，会刺激顾客有更多的消费。其实我们也可以学习他的陈列，将同类的高利润品种和热卖品种陈列在一起，将即兴品种放于高人流和显眼的位置。做促销活动时，我们也可以将促销品种做商品岛陈列，制作大的宣传牌，放置大价格，这样会更加醒目更具有吸引力，让顾客一眼就知道你的活动内容，从而吸引其观看购买。
以上为玉双路对于屈臣氏的学习心得，总结为以下几点：1、品种比例分配；2.关注各药房的价格，找出价格差异的根源，并有一定的凭证证明我们的药贵的物有所值；3. 注重对自己品种的宣传；4.认真落实对员工的培训，再让员工学到知识的同时提出自己被宝贵的意见，而不是一味的听从；5.注重对门店的装扮，加强色调的搭配与利用，可以像舒普玛一样，把药房打造成小商场，这样会吸引顾客像逛商场一样选购药品。说实话，我们对自己药房的工作服和环境装扮都不满意，真的太过死气沉沉了。
