屈臣氏之店铺管理精髓学习心得

   通过这次学习让受益良多，在做好门店基础管理上也有所收益。感受有以下几点。

准确的定位是成功的基础。

准确的定位不仅仅个给屈臣氏带了很多利益，对于我们药房，也是一样。弄清药房周边环境，周边情况，在根据情况，定位我们的药房是适合销售的品种，药品适合的人群，适合的价位。这些都可以取决于周边环境情况而定。屈臣氏主销售化妆品，日常用品，适合人群非常广泛，这是药房无法比的。但是，他们的准确定位是值得我们学习的。

精心的购物环境及货品的陈列

好的环境给人舒服愉悦的感觉，差的环境给人厌恶不安的感觉。屈臣氏可根据他们的主题，当季，来陈列货品，打造舒适的环境。学习他们的货品陈列，学到了，2个字，统一，细化。就连每1个商品，每1个排面，每次需要改动总部会有新的陈列图出来，标明了具体生效时间，如何改动，有那些是新商品，价签也是细分到2种颜色，每种颜色各代表是什么意思。这些都非常细化，统一。并是不是每个店自己想咋个弄，就咋个弄。所以，陈列和购物环境还是起重要作用的。

培训，顾客服务

一个好的销售员，分不开的是对专业知识的熟知程度和营销技巧。培训新员工，专业知识的培训，都是我们现在正在做的事。每年都会重复培训我们的专业知识，巩固我们的知识。这是我公司现阶段的培训模式。而屈臣氏的培训，则是分级培训，做到分工合作。当然，药店和它是不能比的。药店，只要是前台销售的，就必须懂得用药知识，销售技巧。所以这和屈臣氏是有很大差别的。顾客服务，也是做零售的关键，都必须要做到的就是，用专业服务顾客，用心服务顾客，做好每一个细节，细节能打败一切。

做好评比记录（依据）

不管是对仪容仪表，店铺环境，招呼及迎接客人，店员态度，产品知识，收银服务还是团队精神，对店员都有一个评比。不仅做到有根有据，而且也能激励店员你追我赶，使整个气氛充满了紧张而又有激情，也使整个卖场呈现一种朝气蓬勃的景象。

综上所述屈臣氏不管是从定位，到购物环境，货品的摆放，促销活动，以及人员培训等，都是值得我们学习的。特别是对店员的评价项目。不仅规范了店员的不良习惯，也能激励店员的斗志。
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