联系实际，运用到管理中。

屈臣氏学习心得

组织员工学习之后,觉得屈臣氏总的来说以下几点做的很好，非常值得本店学习。

1：准确的市场定位：健康，美态。欢乐，目标准确---根据定位来选择商品，更好满足定位顾客群

2：各部门比例，药品占多少，化妆品占多少，这些都非常合理，随季节变化，品种丰富精致，品牌信赖，

3：试用品体验，派发和使用，到位。

4：购物环境，非常统一，商品陈列。一切标准化

5：零售从细节做起，:很多细节做得非常好。

6：培训，（分的很细）完善的培训机制。

:7：顾客服务，考核，神秘顾客，调查卷

8：促销活动---定期，促销主题---有特色，商品陈列----标准化，一体化，科学合理，有专人研究

9：持之以恒-（包括活动，包括培训，陈列等等），团队协作，全员重视

对应以上--运用到实际中：本店将做好以下几方面：

1：市场定位：社区店，竞争型门店----顾客群中老年居多，根据他们的特点：对价格的敏感，爱贪小便宜，爱免费体验，怕孤独等。每个月调查价格，反馈。免费测项目粘贴在门口吸引人气，多和他们拉家常等。

2：根据：上半年，和去年同期数据：分析本店药品大类中类，同期哪些下降--分析原因，找到增长点。导库存，，作为重点门店---在合理控制库存，保证正常周转的情况下。库存为1的品种也要控制量，保证有药品可买，够卖。要对自己我们自己品牌太极有信心。国企，质量绝对有保证

3：公司配发过来的赠品合理保存，合理配发，多联系厂家

4：站在顾客的角度，换位思考，橱窗，收银台，端头重点陈列，收银台一句话服务---公司现在也制定了很多细则---一切按照公司细则严格执行

5：细节方面：片区已经制定了具体开门到营业结束，具体日常行为规范。。在日常工作做发现问题会马上提出，每周周例会，通报，表扬，批评，学习

6：刚才上面说了分大类比较哪些下降，增加。针对下降的分析原因：那一类下降：专门学习那一类。每段时间查询销售，分营业员销售那一类差，就学习那一类。每个周一培训学习。新来员工严格考核

7：做好自己日常工作，片长和督导科也经常在巡视，做到不怕检查

8：促销活动前：给自己下目标任务，每个店员知道任务，多次培训活动。自己要有积极意识做活动，氛围，全员参与

9：以上一切贵在坚持：以身作则，从细节入手。慢慢坚持

