九龙路学习心得 

通过这次学习让我们受益良多，在做好门店基础管理上也有所收益，现在来谈谈我的心得。

连锁门店的管理并不容易，他需要各部门相互合作，连锁经营企业的规模效益.竞争优势是通过旗下若干门店有效经营实现的。连锁经营各环节是专业化的分工协作关系。各部门之间是相辅相成的，所以在供货，处理事宜上公司要以门店为需求为主，做好一个强而有力的后盾。但是每次门店遇到问题，公司都迟迟的不予处理，效率不高！

连锁门店的工作要注重实战性，制定可操作的标准和规范，要做到相互协作，分工明确。屈臣氏在分工上很合理也很明确，各自坚守在自己的岗位上，对于自己负责的事宜也有更全面的了解，这就叫知己知彼，百战不殆。当然，这个是非常值得我们门店员工学习的！对于屈臣氏的实际经营范围，我们大多数门店不可能做到，在药品价格上不能做到价格最低，说到价格，太极大药房所经营的药品价格真的比其他门店的药品价格贵很多，以下表格内容是我在隔壁药店调查的价格

	ID
	品名
	规格
	本店价格
	老百姓大药房价格

	11203
	碳酸钙D3片（惠氏）
	600mg*60s
	56
	38.5

	114980
	妇炎康片（云南白药）
	0.52*12*8s
	46.2
	24.5

	5627
	马来酸依那普利片（依苏）
	10mg*16s
	23.1（会员价16.00）
	11.00

	47683
	藿香正气液
	10ml*10只
	11.00
	9.50

	104119
	阿德福韦酯片（山东鲁抗）
	10mg*20片
	198
	75


价格问题一直是药店最纠结的问题，当然我们目前能做好的丰富自己的专业知识，做到服务最好最周到，以抓住顾客的心为目标，让太极成为实实在在的老百姓的药房。

屈臣氏在每月两次的促销活动中的确做得很好，有比较吸引顾客的活动口号，特价商品等。这一点值得我们学习，要货品的陈列上也独具新材，专门的陈列面，端口，堆头，无不体现当下的活动内容，足够吸引顾客的眼球。但是公司在门店的货架上面投资太少，质量不好，导致大部分货架现在都趋于摇摇欲坠、即将散落的情况。

屈臣氏有独到的眼光，跟的上时代潮流，充分迎合了年轻一代的思想，什么情人节之类不被大多数东方人接受的节日，他们也会借此发挥一番，很会抓住年轻人的心。针对每个季节的必备产品，会出一系列的方案，优惠政策，每个月每个节日都让顾客有很期待的心理。这一点很值得我们学习效仿。现目前公司也在各种节日中搞活动，给了我们资源窗口，由此来提高销售。这个也是我们在慢慢成长的过程！

  屈臣氏的眼光很独到，还有就是他营造了一个中高端市场的氛围，年轻人就是比较注重品牌效应的一族，门店发展的快了，知名度也就慢慢的扩大，各种管理，经营模式也就慢慢的完善成长，不管别人发展有多好，那是时间，事件磨砺的成果，就像发展中国家，和发展国家，有很多东西是不一样的，我们要看我们面对的人群，和要开发的是怎样的一个市场，再出相应的政策和措施。

  总而言之，屈臣氏的门店管理和人员培训都是值得我们学习的，我们会从中找到适合我们门店的管理方法，改掉我们不足的，发扬我们做的好的。

