读《屈臣氏之店铺管理精髓》有感

                                                       ——邛崃汇源店
屈臣氏系英国人创建，思维意识超前，且年代久远，在中国已经根深蒂固。通过对《屈成氏之店铺管理精髓》的学习，让我们看到了一个零售行业的翘楚在在各个方面的精益求精，屈成氏在门店管理的一些经验方法很值得我们学习：
* 产品定位：屈臣氏能准确定位消费群体，18-35岁白领一族，这类人群消费理念与中老年人完全不一样，且有独立的经济基础；品牌定位及产品质量深入人心，且品种多样化，能满足大多数人的需求；太极大药房以“健康世界，太极无限”为口号，在越来越注重自身健康及养生的现代社会，也吸引了一大批顾客；
* 购物环境：屈臣氏店铺购物环境能让顾客感受到轻松、充满活力，且随处可见一些代表性的图案贴墙上，让顾客有不一样的感觉；产品的品质、公司管理的规范、健康理念也让顾客感受到屈臣氏的专业性；在我们公司，品质、公司管理规范也能让人肯定，但有的店铺布局让人感到压抑，压抑的购物环境不愿让顾客多停留一秒；我们需要有一个清洁、友善并充满活力的门店环境，让顾客心情愉快并感受到我们无处不在的关怀，比如各种促销商品信息及会让顾客感受到关怀的POP、爆炸签（eg：云南白药创可贴：你受伤，我保护），而不是会让顾客觉得比较压抑的环境。门店的商品陈列也是非常重要的，整齐而赋有创意的商品陈列能让顾客更愿意在门店逗留，不过公司在这方面的管理也在加强；
* 促销活动：屈臣氏能根据市场需求，增加品类，且为品牌产品特制了详细的产品说明书；他们根据不同季节、不同节日做不同的促销活动，了解并满足消费者的需求；除了做促销活动外，还会派发产品试用品，让消费者直观地感受屈臣氏的产品质量，从而更深地认识屈臣氏品牌；他们对促销活动时产品的精准配制及其促销活动前期的安排也不得不令人感叹。。。
而我们需要继续做到的是，热卖焦点及活动品种：货架上的重点陈列、收银台陈列、花车陈列及各种赋有创意式的陈列（eg：用药品空盒陈列成各种造型），即丰富门店环境又吸引顾客眼球；促销前活动的策划宣传、货品的储备、店铺的气氛等等也需要加强；
* 人员培训：屈臣氏会派专人对销售人员进行特殊培训，使掌握最详尽的产品信息和有效的促销技巧；且要求每个新进员工必须了解企业文化知识、企业理念思想、商品陈列知识、商品验收、退货流程、收银知识、商品保留知识、商品知识等；经考核合格后方可正式上岗；并且定期对店面的营运管理层进行定期的进行业务知识的培训以及战略培训，提高专业知识及管理能力；各门店的培训员也一样定期到总部进行专业知识培训；让所有专业知识及销售技能等等通过培训深入人心，统一形象，提高销售额；
* 货品管理：店铺所有货架管理及特价签执行到位，重点突出陈列主推商品，且不唐突，给人很自然的感觉；而我们需加强对门店顾客群的认识及对门店商品结构的优化，以便吸引更多的顾客；
　  * 早晚例会：安排10分钟左右的时间进行员工之间的交叉培训，各个部门互相介绍自己部门的新商品信息，让所有员工了解商店商品的知识，以便更好地为顾客服务；　　
　
* 顾客服务：人性化管理跟体验式的服务。所有店员接待顾客必须做到微笑及眼神接触，
让顾客感觉到诚意；在顾客选购商品到结帐离开的过程中，站在顾客的立场设想问题，必要的时候，立即表明自己的身份，及时帮助顾客，让顾客有被关心、被重视的感觉。屈成氏的这一套人性化管理让人很受启发，我们也需加强对顾客的人性化服务，但生搬硬套是不行的，要根据太极的门店特色来取其精华；
通过认真学习，深刻地了解到屈臣氏之所以有今天这样的成就，绝不是偶然，也绝不是一朝一夕的事，它的一切，包括细节都值得我们好好学习！
