
屈臣氏之店铺管理精髓心得

在屈臣氏,店铺的地盘属于顾客，顾客完全可以做到我的地盘我做主，几乎所有的促销环节都采用提示，温馨提示以及小标牌小贴士告知顾客,用体制代替人为。屈臣氏由而下完整的营销体系支撑店铺的发展,这是屈臣氏引以为傲的优势，更是我们必须重视的。
文化理念：屈臣氏注重企业的文化理念，不管在屈臣氏的总部写字楼办公室或各分店员工休息室，总贴有屈臣氏远景、屈臣氏使命，这些字样，就好像我们的经营理念、文化理念、服务宗旨以及常用口号，这值得我们学习，可以让每个门店展示在顾客及员工面前，顾客看见可以想象我们的专业、关爱、健康、正面积极向上的态度，也可以实时提醒员工我们应该做到专业、关爱、健康、正面积极向上，一种正能量的传递。
购物环境：屈臣氏不管是装修或陈列，都是完全统一，尤其是正常货架的陈列，由总部制作的陈列图陈列，要求是：100%执行。 小到每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。公司的政策以及门店的执行，这点对我们来说是值得学习的。
品牌规划: 护肤品牌少而精,清一色的名牌，便于选购,服务于高端顾客。洗护品牌多而广,满足主流消费群体顾客，满足顾客反复选购对比的购物心理。而我们也应该效仿，合理规划，分清主流和支流.在销售上突出集团和公司重点品牌,比如现有应季药品霍香正汽液,以单品口碑在顾客心中突出反应太极所有药品皆是大品牌。
经营手段: 通过促销活动提高消费者的积极性，提高店铺的知名度，通过各种渠道进行宣传。我们药房也有自己的营销模式，独具特色的促销活动也是符合我们药房现状的，比如会员特价商品和会员日积分+打折,还有我们太极大药房的销售人员都基本是药学和医学专业毕业,对药品知识比其它小药店销售人员更了解.本着诚信,关爱,专业的经营理念,我们可以最大化发挥我们的各种优势,为药房带来更多的顾客。
商品陈列: 屈臣氏因产品规格配置适合的货架，货架因商品而变经营模式绝对超前。商品陈列高矮相间错落有致，红黄粉蓝色彩巧妙
组合堪称一流，商品摆放横看成排，侧看成线艺术标准，赏心悦目，看到商品就使人产生购买的欲望。我们也应该根据需要和药房现有条件来进行合理布置，突出集团和公司的重点品种,做到发现式陈列,使顾客能够一目了然，达到最优效果。
顾客定位: 屈臣氏根据目标顾客的消费层次配置适合的品牌。根据不同阶层的消费水平与消费需要来进行合理规划。虽然在药店无法根据消费阶层来划分，但可以根据需要来合理安排，以顾客为中心,满足顾客的一切需要,为老中青幼消费群体进行个性化的个人服务.
市场战略定位:：屈臣氏的店铺集中在一二级城市，目标顾客群体定位非常精准，目标顾客喜欢在屈臣氏购物。这一点上我们很类似，我们也要根据门店的地理位置和周边环境进行消费群体的订位,比如我们金带街店周边小区较多,常用药品需要量较大,就要在发展新会员的同时以优质药学服务留住老会员,在提高盈利的同时满足顾客的需要，达到双赢的效果。
总结:屈臣氏除了优秀的商业模式、杰出的定位外，在经营中，决策层不断对商业细节进行研究，得出系列特有的营销方案是其成功的根本,屈臣氏多年来根据不同周期已经在顾客中形成固定的几种促销模式的手段, 多年来重复的进行，很多顾客已经非常熟悉他的游戏规则.屈臣氏构建购物体系替顾客着想,为顾客服务，让顾客放心，这种为顾客省钱的经营理念我们值得借鉴，因为店铺的未来的竞争就是客源的竞争，谁能够得到顾客的心，谁就会胜利，在未来超越竞争对手。因为在商业竞争中，得顾客者得财富!     
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