《屈臣氏之店铺管理精髓》学习心得
接公司指示，组织门店员工学习《屈臣氏之店铺管理精髓》之后，我们对屈臣氏的经营模式、团队打造，以及产品生产推广有了大致了解。其中有许多值得我们门店学习和参考的内容。

门店的市场定位方面：一家门店的销售和它的产品结构，周边环境以及消费人群有着较大的关联，屈臣氏因其产品特点，其目标顾客定位是18-35周岁的时尚白领一族，这一人群在时尚，美丽方面需求较高，也具有较高的消费能力。所以其产品结构主要以化妆品为主，产品范围较广泛，从医疗到化妆品，饰品，糖果等，品种丰富精制，更能吸引这一阶段的消费人群。我们太极大药房主营药品为主，消费人群较广泛从婴儿到老人，我们主要可以从季节不同，周边环境及人群消费特征来定位，如社区店，商圈店等，从而调整商品结构。在保证能满足顾客需要的条件下，保证我们的销售及毛利。
产品宣传及购物环境的打造：太极与屈臣氏一样都有自己的自产品牌，且在门店占比较大，所以产品宣传较为重要，屈臣氏的产品从产品的生产到售后都有一套严格的标准追踪，并有详尽培训与试用产品，其自有产品有专柜宣传。宣传我们太极大药房也做得较为到位，但是在产品的认知以及认可度方面较差，许多药上柜前并没有较为详尽的介绍，许多讲解只是类似说明书，给人印象不够深刻，许多产品，员工不够了解，也就无法对其完全信任，在这方面我们不断学习产品特性并及时收集顾客的反馈信息。购物环境的打造，从整体到细节都需要注意，屈臣氏对颜色的运用，货架的类型，海报的制作以及商品陈列方面都较为仔细。我们在日常工作中，可根据美观，吸引，便利，以及关联搭配等因素，对药品的陈列做调整，并在销售过程中按需要及时调整。以保证一个良好温馨整洁的购物环境。

销售团队的打造及良好的服务：屈臣氏从新员工到管理层人员均有符合其工作性质的专业培训，对新员工做好全程指导。理论与实践相结合的培训方式让员工适应更快。每天上下交接班时抽时间培训能加深员工在销售时的印象。促销活动培训有参观样板店，更能做到活动布置统一美观。好的培训是做好销售工作的必不可少的，我们门店应尽可能多的组织相互之间的培训，相互学习，打造一个好的工作氛围以及高水平的团队。积极参加公司组织的各种培训，增强自身能力。对顾客的服务，除了专业知识的服务，还需要做到体贴人性化的服务，从细节做好每一点。让顾客从进店到出店，在能买到需要的东西的同时能享受到良好的服务，能感受到门店的专业，良好形象和素质，对门店达到一种认可的态度，可促进再次消费。
促销活动及商品陈列：屈臣氏促销活动每月两次，还有节假日各种特殊活动，吸引并刺激顾客消费。活动形式多样，值得我们借鉴，在平日做门店小型活动时可以尝试。宣传离地一定要大，促销活动门店布置也是比较能吸引顾客的一方面，既要宣传主题活跃气氛又要美观。端头及收银台特别陈列，可以吸引顾客眼球，也方便推荐。货品陈列做到美观，饱满，方便，安全等要素并及时补上价签促销卡等信息。
通过对屈臣氏各项工作内容的学习，我们门店意识到自己需要加强和改善的方面，并会结合门店实际情况，将其改善并运用于工作中，做好门店的宣传，形象以及销售。
