邛崃洪川小区店学习《屈臣氏之店铺管理精髓》的心得体会
   创新经营，精细化管理是屈臣氏的成功精髓，值得我们好好学习和借鉴。通过学习，我们深刻体会到要想在零售市场占有一席之地，取得良好的经济效益，需要从各方面努力，如具备优良的品牌支撑、严格的培训机制、多样的促销活动以及金典的发现式产品陈列。以下将结合我们本店情况谈谈我们的感受。
1、 优良的品牌支撑

屈臣氏自有品牌产品由于可靠的品质和良好的性价比赢得了中国消费者对屈臣氏更多的认同和信任。我们也有属于自己的工业品种，如中药方面有太极绵阳、桐君阁；中成药方面有重庆涪陵、中药二厂和绵阳制药；西药方面有西南药业。他们所生产的产品也有着可靠的品质和良好的性价比，也得到了很多消费者的认可，所以我们在销售这些产品时也应该有足够的自信，只要我们自信了，有了信心和勇气去给顾客介绍，很多事情也就会事半功倍。
“光有了好的产品，还不行，还要把这些好产品推广到要品牌成功，有两项关键因素，就是产品品质和同事对产品品质的认同，店铺员工会获得足够产品咨讯及培训”。这点是值得借鉴的。我们也有好几个重点品种公司组织对员工的培训后，销售都有很大幅度的提升。产品知识培训也将作为我们的工作重点。
2、 严格的培训机制

1、新员工入职培训。所有新入职人员都必须在总部进行培训，公司对所有新员工输灌企业的理念思想，然后这些员工将安排到各个门店进行一周的基本操作训练，每个门店都有一个固有的培训员进行全程培训。
我们公司由于门店多，人员缺乏，大多数新来员工都未经过正规的入职培训，都是一来就到工作岗位，具体的培训工作都交到门店上，由门店店长或者比较有经验的老员工培训。在老带新的过程中有的东西没有完全复制或者在带的过程有些走样，致使每个员工学到的东西不能完全统一。一个系统、标准、严格的培训机制是很值得学习的，并坚持做下去。
2、管理人员培训，定期对店面的营运管理层进行培训，这里面包括常规的培训以及战略培训。指导所有员工如何按确定的流程去操作，学习店铺运作程序、店铺标准、店铺应急应变措施、店铺文件管理以及各种表格规范，另外还有文件管理以及系统软件的操作。这与我们的见习店长培训很相似，让每个管理人员学会管理，善于管理。
3、各门店日常培训在屈臣氏也是非常重要的一项作业，早晚两班的会议上，将会安排有10分钟左右的时间进行培训。这一点我们同样也在做，但有可能不够坚持，做得不够到位。做好日常培训能让屈臣氏成功，相信只要我们也坚持做好日常培训，门店销售一定也会有很大的提高。
4、促销活动的培训，由于每次都有相关的主题，为了让各门店在促销活动、卖场布置、商品陈列、促销要点方面切实按公司的要求做到统一，各店经理在促销开始前都要去参观样板店。我们也经常做一些促销活动，但每次促销活动效果都不一样，各门店之间也有很大差异，很大原因都是我们在领悟公司促销活动方案和执行上面出现了差异。总是出现一些卖场的布置不够吸引人，商品陈列不够醒目，给顾客的宣传不到位等问题，若各门店对每次活动都有充分的培训和准备的话，活动效果肯定不错。所以以后门店在做促销活动前，一定要从多方面考虑，充分准备，用特别的卖场吸引顾客，用亮眼的商品陈列让顾客迅速下单。
三、多样的促销活动
“我敢发誓保证低价”已经深入人心，站在消费者的层面，他们认为屈臣氏的促销让他们实实在在享受到了来自于促销的实惠。这一点也很值得我们借鉴。在大多数顾客心中都觉得我们太极的药比较贵，即使是在做促销活动时，也是在完成销量的同事要保住同样高的毛利，不能让顾客明显感觉到优惠，没能根本改变价高的心里。若能在每半年或一年做一次真正让利的促销活动，让顾客充分感觉到实惠，可能会改变顾客对我们价高的看法，同时以后做其他的促销活动也会更加吸引顾客。
4、 金典的发现式商品陈列

“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。这点很值得学习和借鉴。
当顾客站于门口位置时，客人可即时察觉到主要的推广主题，能清晰无疑的从门外看到店内，从而吸引客人进入店内选购产品，经常保持商品陈列的新鲜感也可以吸引顾客。
非货架陈列促销商品，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。我们门店在货品陈列上有时就缺乏这一点，产品的陈列面不够，对头太小，不够吸引顾客，体现不出哪些商品是促销的，不能很好的抓住顾客的消费心理。在这方面我们应该多下点功夫，在商品陈列上多做文章，让顾客看到商品就能产生购买的冲动。
通过这次对屈臣氏成功经验的学习，让我们受到很多启发。我们公司与屈臣氏在很多运作方式也有些相同，也有很多比较好的管理方法，只是我们每个门店在执行上出现了差异。我们应将屈臣氏先进的管理办法与门店的实际情况相结合，取长补短，为我所用。同时注重细节的完善，努力提高门店销售。
