奎光路心得体会

    身为屈臣氏的一名消费者，心得体会，一进屈臣氏就有一种很轻快地感觉，他们无论在店面装修上还是商品陈列还是色调搭配都是很规范的，其次他们里面的商品新意，品种齐全，决不存在缺货状态，而我们存在缺货的问题，商品库存量不足，比如；我们的某个商品只有一盒，而顾客需要5盒，我们是无法满足的，药品很不成比例。顾客总体与单体药房作对比，各有千秋，这是属于英国人的watsons，屈臣氏商品的陈列很细化，首先商品质量要得到顾客的认可，质量过关，疗效好，值得顾客信任，就算贵一点，顾客也能接受，也能去买，而我们有部分的商品并没有满足顾客的需求，存在缺货状态，而且这个问题非常之严重，所谓提高销售的利器并不是一件东西，我觉得我们并没有抓住顾客真正的心理需求，我们应该多引进医院开的药，引进新品种，顾客购买时没有可比性，而那些常规品种在价格方面就一定要有优势，这样对我们药房才有利。屈臣氏除了优秀的商业模式、杰出的定位外，在经营中，决策层不断对商业细节进行研究，得出系列特有的营销方案是其成功的根本，我们也应该有自己的一套完整的营销策划，
      商品陈列知识、商品验收、退货流程、收银知识、商品促销知识、商品知识等等都是屈臣氏的培训重点，我们公司没有做到全面专业化，应该给我们一个专业人事培训的平台，在有些培训上，不是督促员工培训，而是要把知识轻松的灌输在员工的身上，所谓有压力才有动力，但是有时候会出现负面的影响，还有技巧方面，知识并没有吸引到员工。记得有篇报道：一个护士工作上出了问题，在美国首先是安慰当事人，然后询问其家庭生活方面情况，考虑其为什么会出状况；而在中国就只是处分罚款之类的。

    屈臣氏店的组织构架：经理；主管；文员；营业员；保安；收银员，做到细化分配，而我们是以融合式的管理，什么都做，做得是全面性的“人才”，但是往往这样并不能把一件事做到很好，我们店上只有四个人，很多时候转不过来，希望公司实行岗位专业化，做到分角色，分工作，起到事半功倍的效果，而不是让员工打疲劳战，有量无质有用吗？？？当今社会就是优胜劣汰。
最后希望公司在不停的进行改进、不停的研究，期望在不断拓展业务中取得更好的业绩。

作为太极的一员，我们也会努力学习，跟上公司的脚步，创造辉煌的明天！！！！
