学习心得

    学习了屈臣氏的店铺管理精髓，我们发现，对于门店管理，我们有很多值得学习、改进的地方。

    在屈臣氏的顾客中，有85%的被访者认为是屈臣氏的品种丰富和精制刺激了他们购买的欲望。他们之所以能成为屈臣氏的忠实顾客，离不开屈臣氏的品质保障，当然，屈臣氏的员工的服务态度让他们感到很舒服，这也是很重要的一点。因此，针对这点，我们也应该向屈臣氏学习，当然，产品方面我们是没有问题的，我们要做的就是丰富商品品种，及时向公司提交商品缺货登记表，及时向公司提供我们没有经营的并且很多顾客而要买的品种，尽量让进店购药的顾客买到他们要买的商品。同时，我们的服务态度要相当好，让顾客觉得温馨，做到三不计较：顾客语言轻重不计较，顾客多调多选不计较，顾客态度好坏不计较。

    作为营业员，我们对自己的商品当然要相当的熟悉，因此，少不了交流学习与专业知识的培训，提升自己的专业水品，让顾客深信我们是专业的，自然也相信我们所推荐的药品。顾客是我们最好的宣传人员，服务好一个顾客，等于服务好一群顾客，

货架陈列会给顾客带来直接的视觉冲击，因此我们陈列货架不仅要饱满，还要美观、洁净。将最佳位置陈列给最佳商品。适的价格、陈列合适的数量于合适的地方。不“发现式陈列”是屈臣氏商店商品陈列的精髓，在合适的时间、提供合适的商品，这是我们值得学习的地方。
    另外，我们在购物篮方面，收银方面，都应该更完善，及时为顾客提供购物篮，看到顾客在某一个商品前停留时，及时抓住机会，给顾客介绍商品，顾客在收银台停留付款时，收银员适当的为顾客宣传收银台陈列品种，做好一句话服务。

    很多顾客都反应我们的药价高，那么我们除了为顾客解释外，平时该给顾客优惠的就尽量优惠，介绍性价比高的商品，不能一味的想卖顾客的钱，切切实实的为顾客考虑，让顾客感觉温暖，自然对我们很信赖，愿意购买我们的商品。

门店搞活动时，要给顾客耳目一新的感觉，这就要提前做好相应的准备，不论从活动前的宣传，还是商品的陈列变化，甚至店堂的美化，都要做到位，让顾客一看就有想进门的欲望，店员的积极性要提高。

总的来说，门店在各方面都应该按照标准化来执行，就不会显得太散太凌乱。

