关于对《屈臣氏店铺管理精髓》学习的心得体会
      通过学习了解到屈臣氏到屈臣氏中，面积200平方米的销售就能达到1500万元与以下方面是离不开的。
1、 成功的根源——准确的市场定位，目标顾客定位于时尚都市白领一族，受青年人的亲睐。商品中，细分47个分类，汇集20多个国家，共2万多个单品，其中药品比例占15%，屈臣氏商品主要分为四个部分：化妆、个人护理用品，时款饰物，商品、保健品，糖果及礼品，他们会根据不同的季节做到相关商品的增加。吸引顾客的首要因素是商品的丰富和精致，与此同时，商品品质的信奈让更多的顾客成为了屈臣氏忠实的顾客。
2、 自有的品牌——屈臣氏成功的锐利武器，由200多个自主品牌发展到700多个。品牌成功的因素包括了产品质素及员工对产品质素的认同
3、 精心打造购物环境——A、包括了商品的陈列，店堂色调的搭配，色调的搭配明快活泼，适合年轻人的消费心理B、大挂牌，促销主题比较明显，突出活动中心C、在药品柜台，实行“健康知己”，免费为顾客提供各种保健营养配方和疾病的防治方法资料等。同事从细节做起，商品陈列制度化、标准化、个性化，公司总部实行统一部署、安排，包括正常货架、热卖商品、墙身货架及可提供陈列商品的位置、价签等，同时制定《发现式商品陈列手册》，其指导思想是提供合适商品，以合适的价格及合适的数量在合适的时候陈列于合适的位置。
4、 营销优势——连锁渠道，全世界4300多家分店，基本上每3天开一家店，国内由以前的40家发展到400多家。
5、 培训——包括新员工、管理人员、及门店日常培训，相互了解各部门新商品，便于给顾客介绍，培训员培训，业务培训及活动前培训并监督，做到统一形象。
6、 顾客服务——包括给顾客打招呼，递购物篮，表明专业身份，收银台推销促销商品已经换购商品以及顾客离开时再次打招呼等

7、 “神秘顾客”的调研——通过神秘的调研，来了解门店的营业状态

     通过学习，从中我也得到了一些感触，一个企业要生存要发展，尤其针对我们药品零售，就必须要有准确的市场地位，从各个方面做到精细化。拥有自主品牌是必不可少的，通过不断的研发，发展更多的自主品牌药品是药店的生成之道之一，让顾客拥有一个舒心的购物环境也是必不可少的，通过陈列、及店内布局来吸引顾客，让顾客留住脚步，连锁效应的力量是不容忽视的，顾客更钟情于连锁的质量保证等。对我们药店而言，各方面的培训、药学服务及督导的力量对药品销售这一块的贡献也不容忽视的，只有做好了基层工作，让顾客感受到我们的规范化，专业化才能获得更大的效益。
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