
屈臣氏精髓学习心得
看了屈臣氏的店铺销售和管理模式，并组织店上的员工进行了学习和记录，对我自己和门店员工感触颇深。每一个成功个企业背后都有良好的企业文化，这是吸引员工的动力，要让让每一位公司员工有归宿感，并以此为荣。

 作为管理者和被管理的角度都让我真正体会到，一个成功的零售企业，需要很多部门相互配合，并要有严格的执行力才能把工作做好，才会对顾客有着强大的吸引力。我们工作在门店的一线门店，更是要有着绝对的执行力，才会把公司的每次活动或者要体现的当季主题完全呈现给顾客。 
  我们在一线员工，直接面对顾客，细节决定成败，屈臣氏就制订了面对顾客的直接和间接地每一个细节，让进店的每一位顾客，都觉得很舒适，他从顾客需求和自身毛利需要，对货品的存列让顾客觉得，既满足了购买需求，又没有过分促销，还有他们专门针对售完的商品，在价签上有温馨提示，产品占时无货，让顾客一目了然。
  接合我们自己在门店的存列，可能更多的注重公司的TABC产品，我们货架的1.2.3排存列的几乎全是TABC和公司要求的重点品种，对于知名度高的广告商品，顾客一般都不容易看到。现在网络传言，多数顾客在购药时都不会选择1.2排的药品，而是选择货架底层或倒数二层的货品。
   还有就是给顾客眼神的接触，我们在日常工作中，也做到了微笑服务，但是眼神是表现我们最关键，也是我们了解顾客的关键，眼睛是心灵的窗户，通过眼神的接触，才能更有力的打动顾客。
  在现在竞争激烈的环境下，我们要销售的不光是商品，最主要的还是服务和我们的专业知识水平。培训是不可缺少的。

特别是我们药店员工，专业知识要求更高，更要不断的培训才能实现自我增值。我们现在有部分员工会觉得，培训是在帮公司培训，我经常给我们店上的员工讲，培训出钱的是公司，学到的知识却是你自己的，不管到什么地方都有用。这是多么难得的机会啊！还有对每次活动的培训，这是门店执行力的体现，我们自己连活动内容都没有搞懂，更不要说给顾客宣传。
细节和执行力是决定我们门店和公司的关键，我们在日常工作中，只有把方方面面的细节做好和做到位才能让我们在激励的竞争中不会被淘汰。才会取得成功。
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