屈臣氏学习心得
屈臣氏准确的市场定位是他们成功的根源，他们的管理模式很值得我们学习。
首先，它的企业使命让我们感觉到他们在处处为消费者着想，创造出的购物环境让人兴奋，具有吸引力。品牌的精髓：发现使顾客可以更美丽、健康和欢乐的新方法，这对于我们药品零售来说，同样也是具备这样的理念，只是说还不被顾客理解。

对于屈臣氏成功的锐利武器，就是自由品牌，那我们公司也逐渐大规模的在开发太极品牌药品，每一个产品出来，员工的培训肯定必不可少，要让员工对产品有信息，真正了解它才能做最好的推广。同时也要不断了解顾客的需求，做最合理的价格定位，才能吸引新顾客，稳固我们的老顾客。
精心打造购物环境，主要是传递给顾客欢乐、温馨的感觉。作为药店，我们也可以在货架上做一些小点缀，让我们的顾客感到很清新的购药场所，减轻病痛带来的精神上的折磨。我们也可以做健康专栏，提供不同疾病的保健营养配方和饮食提醒。而且要把我们的货品陈列放在首位，随时补充空位。销售时根据顾客需要做相应的介绍，让顾客自己做选择。
客服服务方面，要做到我们的本职工作。微笑服务!眼神接触！让顾客感觉我们的关心与诚意；随时递购物篮，最好不要让顾客自己提；收银服务，排队人数多时要想办法解决这个问题。收银员要适时的想顾客推荐优惠的产品，更近一步提高客单价。
促销活动：我们每月都有促销活动，但是要怎么样才能更吸引人，可以收集大家的意见，如果经常重复送东西来促进销售，很多顾客根本很返感，必经我们是药品企业，顾客多少有些忌讳。我们可以退出一些应季的特价包，或者单品，使他们感觉到优惠又实用。

我们门店需要经常分析会员的销售动向，了解他们的病情，可以偶尔一些当季或者适合他们病情的食谱，不以推销药品为目的，实实在在的让他们感觉到我们对他的关心，建立起友爱联系方式，这让顾客能更容易接受。
在与顾客的交流过程中我们要留意细节，在平时工作中也要注意细节，这样更容易让我们营造一个好的销售氛围与工作环境，用一切努力换来我们企业的美誉度。

我们要不断学习好的东西来提升自己的不足，不断创新，不断强化服务意识，不断培养新进员工。总之我们要付出自己的努力，做好我们的工作，为企业的发展做出一点微薄的贡献。
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