关于《屈臣氏之店铺管理精髓上、中、下》
                                         -------------学习心得
  通读全文之后，确实是受益匪浅。尤其是别人的定位，确实将屈臣氏发展的很强大，发展的很多样化。
首先，成功的根源--准确的市场定位，对于我们药房来说，也是必不可少的。比如将药房的地理位置的不同，分为商圈店、社区店、医院店等等、这样有助于药房对自己经营的品种进行分类，侧重点不同，丰富一些重点品种。有利于适应周边顾客的需要。做到不丢失顾客。 

其次，精心打造购物环境，对于门店同样受益，为顾客打造良好的购药环境，醒目的pop提醒，干净卫生的陈列，以及丰富多彩的促销陈列，让顾客产生购物冲动。每次货架都是统一模式，热卖的品种要安排在最佳位置，突出主推商品的特色。
在强化培训员工上，非常适用于我们药房，在新员工培训、管理人员培训、门店各类日常培训、培训员培训、门店主管及经理培训、都可以在我们药房里面实现，将培训作为的第一生产力，培训做好，销售自然就做的好，所以培训一定要做好。
对顾客服务周到，从顾客进门的第一句话开始，从顾客收银开始，直到顾客离开带店铺时，欢迎再次光临。然而我们药房也要把顾客当成上帝对待，从顾客进店就开始进行服务了。对待顾客像对待自己亲人一样的热情。
最后，对门店最重要，最提升销售的，当然是丰富多彩的促销活动，促销活动商品陈列紧密结合，不同的时期，不同的活动内容，同样的目的------抓住顾客，提升销量。我很欣赏屈臣氏推出的“销售比赛”，像那样的促销活动，也可以拿来药房中来使用。也许可以产生不错的效果。我们在屈臣氏的优秀营销模式中，学习了很多东西，对我们以后的销售帮助很大。希望可以借此创造出更大的成绩。
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