关于学习《屈臣氏之店铺管理精髓上、中、下》心得

通过在门店学习屈臣氏的管理精髓总结了以下几点

1.首先市场定位。屈臣氏目标顾客定位18-35岁的时尚都市白领一族.

 为都市白领提供了一站式购物的环境，从化妆品、个人护理用品、时款饰物到药品、保健品，糖果及礼品等。而且公司对每一类的货品规划了品种数量，而且随着季节的变化品种数也跟到变化，随时满足顾客当季产品的需求。
2.自有品牌的建设。屈臣氏重视自我品牌的建设，把店内25%的空间留给自我品牌的摆放。不光把自我品种摆放在显眼的位置，还会制作宣传册，给顾客发放试用装和讲解。进货部门对一个新产品引进首先做到全方位的了解，首先前期对产品的市场调查，其次根据市场调查在决定是否对货品进行购进销售，最后制定发展蓝图和后期跟踪。
3.门店装潢。由于定位人群为都市白领所以在购物环境就要按照都市白领的模式来打造，给每一个顾客来购物提供了舒适的购物环境，让每一位顾客感觉到物有所值。公司从外到里面的装潢、货架、货品等都有统一的制定标准及图片。不会让顾客每到一家就是一家风格，感觉一个公司多种风格凌乱。

4.培训。屈臣氏有自己一个培训体系从一个新员工进公司在下到门店每一个时间段让新员工知道学习什么，让带习老师教什么。
5.暗查。公司通过神秘顾客到店来了解门店的工作状态和对员工的评比打分。


6．促销活动。首先屈臣氏给顾客吃了一个定心丸“我敢发誓真货真低价”，让顾客买了放心。还有多年活动总结把比较好的保留下来，每次搞活动不用宣传，顾客自己都知道活动内容。活动内容一般都是老加新。
7商品陈列。屈臣氏的商品陈列由公司统一制定各个门店执行。统一门店统一风格。

总结了屈臣氏店铺管理精髓给我感觉公司有详细的制度，大到门店装潢小到货品摆放。公司统一标准，给顾客购物提供一个舒适的环境。
