屈臣氏学习心得
通过对屈臣氏管理精髓的学习，学到了管理经验和销售技巧，从而进一步加强片区门店管理，主要从以下几方面入手：
1、经营定位：屈臣氏成功的根源是：准确的市场定位，作为药品零售药房，首先要确定门店的经营定位：医院店、社区型门店、商圈型的门店等等。对门店品种的经营占比准确的进行分析，随季节性的品种调整销售占比并准备充足的货源。
2、品牌的管理：屈臣氏有一个强大专业的品牌管理队伍，对自有品牌进行开发与跟踪。在品牌管理方面，屈臣氏提出自己的成功心得，要品牌成功，有两项关键因素，就是产品质素和同事对产品质素的认同。屈臣氏的每一件自有产品的诞生首先均必须进行完善的市场调查。屈臣氏对自有产品的质量跟踪特别严格，一旦发现某一产品有一丝质量问题，即立刻对所有产品回收。门店做广场活动或者其它宣传时宣传单要有四分之一的篇幅，介绍公司的自有品牌（太极自有产品），并且把产品放置货架的第一和第二层专属货架上出售。并进行重点推广。
3、培训：为保证整个连锁机构的顺畅运作，所有政策适时落实到位，新老员工能及时了解公司战略部署，屈臣氏的管理层非常重视培训这项目任务。公司必须做到以下几点：（1）新员工入职培训（2）管理人员培训（3）各门店日常培训（4）培训专员培训，各门店的培训专员要定期到公司进行专业知识培训，有利于贯彻执行公司的培训工作（5）门店店长、片区主管培训除了定期的进行业务知识培训，在每月举行的促销活动中，由于每次都有相关的主题，为了让各门店在促销活动、卖场布置、商品陈列、促销要点方面切实按公司的要求做到统一，要求执行到位。
4、专业的服务顾客：（1）在跟顾客打招呼是一要微笑，二要眼神接触，只有眼神接触的招呼才是有效的，才是让顾客感觉有诚意的；（2）收银台的一句话服务：品种的推荐、这样的推介成功率相当之高，温馨的提示（顾客有无会员卡，对于无会员卡的顾客介绍会员权益，介绍办理会员卡的好处），这一切在日常服务要求中不停的强调，不停的执行，让顾客时时感受到被关心，被重视；（3）在顾客离开门店时说声：请慢走！做好服务的细节。
5、促销活动：做到活动前有调研、宣传，活动内容的培训，活动过程中活动内容的执行，活动后有总结（门店开会总结做得好的和活动的不足之处）。
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