                          屈臣氏学习心得
我们店组织了大家学习屈臣氏铺管理精髓的上中下内容,它也是从一个普通的零售药房做起的,发展到今天的个人护理商店.给我们带来了很大的感慨，让我们店所有人员信心百倍把药房工作做好,提高门店的销售.从发来的图片就能看出是很上档次和专业性很强的店铺.
我们店的员工觉得就像公司说的你店的市场定位是什么,尔屈臣氏的市场定位很准确. 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,尔我们药房多数都以用药患者为中心.各品类的比例:药品占75%,保健品占10% ,中药代装占5%,医疗器械占10%.随季节变化略有调整,这点我们店也是这样的.我们店的员工觉得各店的地理位置不样消费的人群也是不一样的.我们店是社区性门店以居家的人群多又其是老人和小孩多.屈臣氏的价格不是很高都是在中档位置,所以年轻人很受青睐.也药房商品的价格是各不相同.在店面装修方面,商品的成例色调的运用也是年轻人喜欢的,购物环境很温馨.货架,货位,堆头,收银台成例的品种也是不一样的,都是按季节成例的,这点我们店也是做到的.如来了新品屈臣氏做的到位,而我们就没有过多的去关注.
在员工培训它们公司做的很到位,新员工到门店就很快适应工作环境,也大量减少了门店的工作,公司定时给门店所有员工进行培训,提高业务水平,门店的管理人员也是定时培训,学习产品知识和门店现在管理.
在顾客方面屈臣氏很重视服务,都是用心去做每一件事,只要进店就能感受的到贴心服务.在这点上我们店还做的不到位,还的进一步加强学习. 屈臣氏在对员工的评价公司还对神秘顾客进行调查问卷,来了解你平时对屈臣氏的员工服务态度,店铺环境.
在门店促销活动时都是以保证低价,来吸引更多的顾客进店消费,在老百姓心中都是深入人心，站在消费者的层面，他们认为屈臣氏的促销让他们实实在在享受到了来自于促销的实惠。“我敢发誓保证低价”并在最后调整为“我敢发誓真货真低价”。在我们药房老百姓都说我们的价格要比另外的药店贵在它们的心中太极的药品普遍都贵. 屈臣氏每个重大节气都会进行大型促销活动.在活动其间公司指定的品种在全公司门店进行销售比赛.
从屈臣氏的管理上中下三个方面,总的来说有好些地方我们公司和它们公司有共同点.它们注重的是细节,就相公司领导给我们开会说的细节是一个店的重要环节.在平时工作中要多为顾客考虑.找准每个店的定位是那个类型,朝着这个目标奋勇前进。
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