                  屈臣氏之店铺管理精髓（上）心得
屈臣氏面积为200平方米左右的商店，年销售可达为1500多万超市的运作模式，而毛利达到40%以上。
成功的根源有着准确的市场定位——

屈臣氏的标准市场定位，为其成功奠定基础，部门比列随着季节变化略有调整，主要表现在促销商品，品种的丰富和精致是吸引她们来屈臣氏购物的首要因素。而她们对屈臣氏店内所售商品品质的信赖更使她们成为屈臣氏忠实顾客
屈臣氏远景——

在每一个业务的市场都会被公认为是世界性及具领导地位的个人护理（健康.美态.欢乐）店铺概念

屈臣氏使命——

协助大家在健康容貌及感受方面做出积极的改善从而更加享受人生。

怎样可以实现我们的使命——

1. 创造一个友善充满活力令人兴奋的购物环境，让顾客容易找到独特，具有创意，有趣高品质及物有所值的产品。

2. 屈臣氏品牌精髓就是用于发现概念，发现顾客可以更美丽.健康和欢乐的新方法
接触的进行公司和市场定位使其取得成奠定基础。

自有品牌—屈臣氏成功的锐利武器

屈臣氏店内有超出25%的空间留给自有品牌，放在屈臣氏自有品牌区域比较明显的位置。除了促销，还有一般试用品的店内派发和使用活动，屈臣氏会对销售员进行特殊培训，使其掌握最详细的产品信息和有效的促销技巧，屈臣氏提出自己的成功心得两项关键因素：产品质素和同事对产品质素的认同。
精心打造的购物环境—

大挂牌.促销主题宣传牌烘托出强烈促销档期促销主题，精心打造购物环境从屈臣氏的商品陈列的制度化，标准化，个性化可知，零售从细节做起，屈臣氏采用商品定位陈列原则。

1.正常货架
2.热实售点：用于陈列档期促销货品或租给供应商作促销，摆放1-2商品或同一系类主推商品规定还要插上显示当期促销主题的色带长条。

3. 墙身架-

4. 可供陈列商品的位置还有个部门有个促销货架，收银台.网架.挂架.堆头.所有陈列都会受到不同标准的指导

5. 屈臣氏的物价签有两种

6. 如果要用纸箱垫在商品下面，必须具有专有的花纸包住纸箱

营销优势连锁渠道：不断地扩张使其有品牌产品获得较强的分锁优势从地域空间上强化屈臣氏的企业品牌形象。提高销售的利器，屈臣氏每一期促销活动都有自己独特的配方
              屈臣氏店铺管理精精髓（中）

1. 培训：新老员工能及时了解公司战略部署，屈臣氏的管理层非常重视培训的任务
即：新员工入职培训

管理人员培训

各门店常培训在屈臣氏也是主要的一项作业，早晚两班的会议安排有10分钟左右的培训，值得学习的是她们员工之间的交叉培训各个部门相互介绍自己部门的新产品信息，让所有员工了解商品的知识，有利于向顾客介绍。门店培训员向员工讲解一些专业知识，药房的药剂师讲解专业知识等。
培训员培训

门店主管经理培训定期的进行业务知识培训等

2. 顾客的服务

屈臣氏相当重视顾客服务，这也算屈臣氏顾客满意度及忠诚度方面得到很好的表现，不停的去研究顾客的需求，以得出顾客需要有效而又让员工能熟记并方便执行的方案。

屈臣氏人性化管理和体验式的服务——

1. 欢迎光临，所有员工必须对进店顾客打招呼，微笑，眼神接触，让顾客感觉有诚意.
2. 递购物篮：顾客手中超过两件商品时帮助拿到收银台。

3. 收银服务：在收银台前一般不能有超过5个顾客排队买单，如果出现这种情况必须马上呼叫其他员工进行帮忙，在得到帮忙需求时无论员工在忙什么都会第一时间赶到收银台，解决收银台排队问题。
4. 当顾客咨询药剂师，药剂师一定要以我是屈臣氏专业药剂师有什么可以帮到你。

5. 收银台推锁促销商品及换购商品，当顾客在付款时，收银员会在适当的时候推荐优惠的促销商品。
6. 欢迎再次光临：在顾客离开店铺时，无论是哪个员工，都会说;欢迎再次光临
在维护这些制度方面屈臣氏除了让管理人员日常监督以外，重要手段的神秘顾客，神秘顾客对员工的服务意识的提高及监督作用是非常大的。

                         屈臣氏店铺管理精髓（下）

1. 促销活动：屈臣氏应对每个季节促销中譬如：冬日减价针对冬季推出系列冬天产品进行促销，屈臣氏促销活动中低价商品陈列在店铺最显眼的位置上。
2. 商品陈列：发现式陈列是屈臣氏商品陈列的精髓，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.

当顾客站于门口位置时，顾客可及时察觉到主要的促销商品，能清晰无疑的从门外看到店内。从而吸引顾客进店内选购产品。
3. 宽敞整齐的通道，能鼓励顾客进店。

4. 橱窗陈列的商品要求正反两面陈列，标示鲜明的价格牌，让顾客可以容易触摸商品。

5. 在门口位置或顾客容易取拿的位置放置购物篮。

6. 在屈臣氏固定货架的商品陈列，所有都进行了编制，包括货架编制架头.架尾.正常架位.价格标签.三色条分类.缺货标示.宣传帖子。
7. 在屈臣氏门店我们可以发现所有货架头两端都有强烈清晰的推广主题，这里陈列的商品必须严格按照每期推广促销表中的陈列指引进行陈列。

8. 为营造促销气氛，在货架的顶端摆放充足的货量摆放宣传牌或价格牌。
9. 付款处是顾客最后停留的地方，是服务地点以及推广地点之一，以看见只有清晰及强烈的宣传主题，再付款处范围内可以发现一些刺激顾客及时购买意欲的商品。

10. 对促销产品，除了一些固定货架陈列外。有一类陈列叫非货架陈列，非货架陈列的
促销商品，对增加销售数量加强商品形象，增强商业味道及气氛都有非常大的帮助。

屈臣氏各方面都有我们要学习的地方。
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