           屈臣氏之店铺管理精髓

                           ——学习心得

成功的根源--准确的市场定位。根据各门店的实际情况进行市场定位，具体就是：根据门店地理位置及周边消费群体定位。比如我们店地处安仁中学门口，学生、教师以及来往的学生家长是我店很大的一部分消费人群，我店针对这一情况，在学生开学时就要在眼药水、治疗青春痘药品、钙片、护嗓品种方面多准备点，平时根据学生开放学制定相应的促销活动，以吸引他们来店消费。另外，我店离菜市场较近，逢场天人流量较大，平时上午人较多，我们搞促销活动一般选择这些时间进行。还有就是我店离社区较近，过往人流量较大，每月我店可在药店门口进行两场社区活动，免费为顾客测量血压、血糖，为顾客进行免费的健康咨询服务。把我们的热情和服务带给顾客，拉进与顾客的距离，让顾客得到更多的实惠。

购物环境要优美。平时要做好药店的基础工作，比如店内外要经常保持干净整洁，货位、货架卫生也要保持，让顾客进店购物有个好的心情和印象。另外，商品陈列要规范化、合理化以及根据季节、促销活动变化商品陈列。零售从细节做起，屈臣氏采用商品定位陈列原则，我们要认真学习，更好的做好门店销售基础工作。

抓好培训。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。针对门店实际情况，我店首先要抓好新员工入职培训工作，督促其尽快熟悉门店销售基本流程，尽快融入到门店销售工作中去。其次老员工也要抓好培训工作，尤其是重点销售品种，尽快要求员工掌握重点销售品种的卖点、闪光点，平时也要督促员工加强业务知识的学习，让员工学会怎么销售。在销售时，尽量不要裸卖，要学会搭配用药，比如内服药与外用药、中药与西药搭配销售，以及要学会关联销售。尤其是最近是销售淡季，进店人数很少，就要抓住进店的每一位顾客，尽量提高客单价，努力提高销售。所以，平时就要抓好员工的培训，尤其是业务知识要熟练，这样销售起来才得心应手、游刃有余。

做好顾客服务工作。欢迎光临！有什么可以帮到您！所有员工必须对来店的顾客打招呼；微笑！眼神接触！屈臣氏的管理层注意到，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。其次，要抓好收银台一句话促销工作。“请问您还有需要点什么”在收银台说非常重要，在很多时间会起到推动销售的作用。要让收银员养成说这句话的习惯，并且要落实到位。
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