屈臣氏学习心得

屈臣氏之店铺管理精髓学习完之后，再结合本店的现有状况有如下几个方面得想法。

门店的基本定位以及品规的组成占比

就这一点而言，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，各部门比例：药品占15%，化妆品占52%，饰物占15%，糖果占18%。随季节变化略有调整，如在圣诞节会加大饰物部门的比例，在春节来临之际，糖果会明显增加，主要表现在其促销商品。就我店的情况就属于社区门店，但是处方药特别是心脑血管的就特别多个品规，造成很多的滞销就不合理，而医疗器械、健康用品的种类又偏少，应对经营呃品规重新由公司调整。

购物环境的打造

干净整洁温馨的购物环境才能给顾客家的放松感，才更能促销顾客消费的产生。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。这一点我们完全可以借鉴，做到货架、价签、宣传物料的统一，杜绝五花八门，但是这个环节就需要公司全体思想行动的一致性才能做到。

培训与客服

屈臣氏的管理层非常重视培训这项目任务，　1、新员工入职培训，2、管理人员培训，3、各门店日常培训，4、培训员培训，　5、门店主管、经理培训除，这五项内容是销售上升的奠基，全套的培训方案是迅速培养人才的捷径，在太极人员更换频繁的现状里更是必不可少。服务态度也必须重视，顾客永远是上帝，世上没有不对的客人，我们做好了自己的工作，除非是专门找茬的蛮横人，不然大家都会是在和谐的氛围中达成销售，何乐而不为！

运用好促销活动

屈臣氏得促销力度宣传都很大很广，活动氛围也吸引眼球，门店活动的布置亦可是人产生冲动消费。这一点我们可以到屈臣氏门店学习经验，运用好所有的活动宣传物资给顾客耳目一新的感觉，促进销售的达成。

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。我们也可以借鉴，凸显当季主推，应季陈列，关联陈列。

总之，太极的同事们可以一起努力，争取一起创造新的辉煌！
