屈臣氏之店铺管理的学习心得

   赵逸

看了屈臣氏的店铺管理主要以一下几个方面结合门店自身总结，我们店以下列为分析要点

 一。根据自身进行市场定位

屈臣氏主要的定位人群很明确这就是抓住了主要的消费经济人群。屈臣氏主要是以屈臣氏的准确市场定位，为其成功奠定基础，屈臣氏个人护理商店以“健康、美态、欢乐”经营理念，目标顾客定位18-35岁的时尚都市白领一族，商品从化妆品、个人护理用品，时款饰物到药品、保健品，糖果及礼品等四大部门，细分47个分类，汇集20多个国家共2万多个单品。同时品种和各个品牌的齐全吸引了很多消费人群。就以成都而言现在在国内算是很多海外公司投资的方向，首先是因为这边的环境和消费力的强劲。屈臣氏这种市场定位的准确性就很吃香。

我公司其实可以相仿这种定位模式，但是因为我们的药品销售特殊性质，我们可以在定位区域不能死板，我们要针对不同人群和档次消费。引进知名品牌的各类药品和保健品。在药妆的方面可以考虑增加品种。我们可以从药品超市的方面下手。比如就成都而言现在对于食品药品安全性人们更在乎。品牌效益在成都也很注重。突出当季旺季的销售品种增加曝光率也很该很熟欢迎。

自有品牌

根据屈臣氏的管理学习中就提到该店的屈臣氏店内有超过25%的空间留给自有品牌，包括皮肤护理用品，生活用品，饰物，食品，摆放在屈臣氏自有品牌区域比较显眼的位置。同时，屈臣氏还为自有品牌产品特制了小册子，详述各品类的不同产品。除了促销，还有一般试用品的店内派发和使用活动。试用品的及时派发，可以使消费者即时感受产品的质量，同时对屈臣氏自有品牌的性价比有一个理性的认识。此外，屈臣氏会对销售人员进行特殊培训，使其掌握最详尽的产品信息和有效的促销技巧。还有对于自己名牌的认知也很强烈。
    其实我觉得这点我们公司也算做的很 合理和到位了，因为在必备品种的安排中就很体现了这点，只是现在门店的问题就是赠品的配送比列很不到位。而且我们公司也对于自己的品牌意思很清楚了和信任了。都是在于公司这两年的品牌宣传和陈列的要求。但是对于消费者的宣传可能还不足，希望公司可以在宣传册和体验装的方面有提供。建议可以自己制作一个分类用药的宣传和针对性的自有名牌的体验装针对一些我们的会员。

三精心打造的购物环境

  屈臣氏无论店面装修上还是商品陈列、色调运用上都比较明快活泼，迎合了年轻人的消费心理，针对的人群设计了很有特设的陈列，吸引年轻人的眼球、带动了年轻人对于新品的探索力度。带动了销售。给消费者盈创了消费者欢乐、温馨、有趣的感觉，向消费者传递着乐观的生活态度。整个买场的宣传画则体现其正在进行的促销活动主题。推销了当季品种的热销。使顾客可在更舒适的环境下购物，提高顾客的购买欲望。

关于我们药店的陈列也可以效仿屈臣氏的这一理念结合门店实际的展销品。我们需要在布置上给顾客多样化的选择和比较。在自己主推品种，陈列多样化，特色陈列加强爆炸花的卖点宣传。在布置门店上可以根据每个季度的特点设计颜色多样化符合当季的色彩搭配。列入在夏季布置上可以增加柳叶鲜花的搭配设计，增加一些绿色花卉的摆放。让顾客有小清新的感觉。药品陈列整齐也可以带给顾客增加对本店的信任感。增对一些除了药品以外的品种可以有温馨提示之类的简单标语分类表示颜色要鲜艳，吸引进店顾客的眼球，表示进本店不一定可以购药。还可以同时把预防疾病的概念宣传。不一定每次都只有依靠药物治疗。

还有就是一些小的方面我们也需要注意，万事都要从小事做起，从最基本做起不能怠慢。在人员的组织结构上我们要合理分配。发挥各个的所长，然后再互相学习总结。收集顾客和店员的各个建议，积极解决。

四，培训
其实培训工作我们公司已经一直在完善和进步和坚持当中，在进公司的3年半的时间里明确很深的感觉到了公司的变化，特别是对于培训工作的重视。也培训出了一批批人才，但是希望公司在培训人才得出了好的效果后，可以在留住人才的方面多下点关心。不然每次这样下来到了门店的实际人才往往能够继续胜任工作的也很少。在新员工在门店实习或者试用中在培养专业知识的同时，可以通过他们多发些门店的问题和他们所提出的建议。不停的进步。可以实行光筛网重点培养嘛。留住多点人才给门店。还是在进公司这么几年还是很感谢公司在培训上面的帮助。

五顾客服务

店员态度部分，在屈臣氏中包括了主动推介“当期促销产品”，店员有耐心及乐于协助顾客（包括一般查询或寻找货品的摆放位置），当顾客手持二件或体积较大或者较重的货品时，店员能主动向顾客提供购物篮等工作，做的真的很细致，很体贴，让顾客可以在店内多停留和多选择货品的机率。我们也要加强，要做到每一个进店的顾客的五大用语。而且对于很多老会员，我们要用一些家常话来拉近互相的距离。社区门店基于附近环境我们要去从其他方面抓住老会员。
收银服务部分收银员与顾客保持友善的眼神接触及用有礼之语气打招呼，收银员向顾客推介促销货品或换购货品。收银员有效率的处理顾客的交易，等行为。

在这方面我们除了要学习之外。对于搭配提醒顾客消费也要注意用法用量。

欢送顾客，因为我们有楼梯，我们送顾客时都要提醒顾客楼梯，特别是老年人。
在这几个方面我们可以互相监督和学习，提出问题解决问题。
团队精神，每月的列会和每周的总结会议会很好打造互相学习和进步的机会。

在互相学习的中，关心近期的各个问题积极互相出意见解决，因为店上人员也不多我们在生活中也在互相了解。

六商品陈列：我们也一发现式陈列”是屈臣氏商店商品陈列的精髓，在合适的时间、提供合适的商品、以合适的价格、陈列合适的数量于合适的地方。不同的商品有不同的陈列标准，为了所有员工能熟练掌握并执行统一标准，屈臣氏制定了《发现式商品陈列手册》。
一直在学习进步，接受公司的指导。

七促销活动：我们看了屈臣氏在促销活动中的13点，真的从了各个方面宣传了活动给消费者。而且其实去屈臣氏的消费也深有体验，他们活动创新和特点真的很鲜明，很有购物的欲望。有些货品都愿意先卖回去备用。而且每月都有很多活动。都很有创意。在平常的节假日都有很重点的宣传和品种活动很好。

   我们也会积极想很多活动，不仅是提高销售，也希望可以吸引更多的消费者和留住老会员。积极备战每个公司安排的活动。

，   总的来说了看了屈臣氏的管理模式中，明确了我们还有很多不足，很多需要完善，而且作为连锁门店打造自己的品牌意识真的很重要。

