                      学习心得
屈臣氏个人护理商店，在中国拥有400余家门店，且每家门店的毛利率都高达40%以上，是让我们所羡慕的。并且屈臣氏门店所包括的品种繁多，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。等同于说屈臣氏囊括了健康、美丽、欢乐的源头，只要走进屈臣氏就可以得到自己所需要的物资。相比之下我们公司从经营种类（药，器械）方面考虑就是无法与之相较了，但是我们可以从我们能够经营的种类的范围内让它达到精、美。无论我们是从专业、服务方面求精还是从门店现场管理方面比美都可以从现在开始学习。

就像屈臣氏所说的，一个品牌的成功并非是偶然的，要想成功就得对自己的产品所相信，如果员工对自己公司所生产的产品都不相信，顾客又如何能够相信呢？所以说只有我们员工自己相信公司生产的产品，别人才能够相信我们。要员工对公司百分之百相信，我们才会成功！

从培养员工的角度来说；在每一个新进入屈臣氏的员工，都会进行统一的、全面的培训使之对该公司的企业文化、经营理念、门店基本操作有一定了解之后再进入门店实践操作并需要经过考试合格之后才能上岗。然而我们公司在这一点上就有所欠缺，我们并没有对公司新进员工进行统一的岗前培训，对新进员工的综合素质考核也不严格。我们可以学习屈臣氏这一点来提高我们公司新进员工的专业知识及综合素质。就像屈臣氏所说的一样，门店的服务是尤为重要，当你的服务质量、产品质量都达到无可挑剔的时候，价格问题也就不是消费者会考虑的问题了。

在门店销售过程中，现阶段我们公司的效期品种及滞销品种还是一个大的问题，公司可以组织员工进行统一的、专业的定点定量培训，以求高毛拉动低毛、动销带动滞销；这样既解决了门店滞销品种的问题同时也可以增长门店的销量，使其完成门店销售任务。

对于促销活动这点；屈臣氏的促销方式可能不太适合我们公司药房的促销，但是我们可以以片区为单位每月一次或者是半月一次进行促销活动，促销由片区根据自己片区的具体情况而定活动内容，如果由公司统一制定活动内容，可能不会照顾到所有门店的消费人群的需求，公司花费了大量的人力物力财力反而没有达到预计效果，从节约成本的角度出发自自己门店设计自己门店的促销活动可能会比统一的效果更好。

从门店现场管理的角度来说，屈臣氏的正常货架跟促销货架要分开来摆放的方案在我们公司好像不太实用，我们可以区分摆放的就只有药品区及非药品区、处方药区及非处方药区。但是我们可以通过从货架卫生、货品摆放、及现场销售氛围来吸引顾客进店。要相信专业的知识讲解，优质热情的服务，干净的店堂环境始终会是顾客的首选。

对屈臣氏精髓的学习确实让我们开始反思，无论从学习精神、专业知识还是管理理念方面都值得我们学习，也让我们看到了我们店自身存在的不足，从现在开始我们会改进自身的不足，努力加强自身的专业能力及提高门店人员的销售水平争取完成门店的销售任务,早日实现盈利。

