“屈臣氏之店铺管理”心得体会

学习了屈臣氏之店铺管理精髓:我们懂得了准确的市场定位，市场定位为其成功奠定了基础，同时这也是与它的环境营造，货架的标准要求化，货品货架的陈列等等都是脱不了关系的，无论在店面装修、商品陈列还是色调搭配都是很规范的，其次他们里面的商品新意，品种齐全，决不存在缺货状态。这样再联想到我们自身存在的问题就是商品库存量不足，比如；我们的某个商品只有一盒，而顾客需要5盒，我们是无法满足的，药品很不成比例。同时我们店应该根据季节来促销应季商品。屈臣氏商品的陈列很细化，首先商品质量要得到顾客的认可，质量过关，疗效好，值得顾客信任，就算贵一点，顾客也能接受，也能去买，而我们有部分的商品并没有满足顾客的需求，存在缺货状态，而且这个问题非常之严重，所谓提高销售的利器并不是一件东西，我觉得我们并没有抓住顾客真正的心理需求，我们应该多引进医院开的药，这样药房有可利性。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，我们也应该有自己的一套完整的营销策划。
商品陈列知识、商品验收、退货流程、收银知识、商品促销知识、商品知识等等都是屈臣氏的培训重点，我们还有些方面没有做到全面专业化，在有些培训上，应该把知识深深的记在自己的脑海里，所谓有压力才有动力，我们应该多向屈臣氏的培训重点方面学习，从而有所收获。
我们药房从需求上来分析，药是治病的，救命的，顾客要有需要才会来购买，它跟屈臣氏里的日用品身化妆品不一样，更不像买吃的一样，药是逼不得已才去购买的。这就导致我们药房跟屈臣氏无法实行同一经营模式。从陈列上来说，他们的陈列看起来是很美观，很整齐，我们可以采取他们的陈列模式，每一个我们需要陈列的药我们可以陈列多个面，而唯一存在的问题就是公司有要求货品不能积压，是的，要想陈列多个面，那的要很多药品，这样也就会造成货品积压，效期的形成，大店销售好，顾客购买力强，能动性则大，造成效期的可能性还可以减少，而且还不能避免不造成效期。我们小店就更不说了。我们可以采取他们的陈列模式，在很多细节上进行细微调整 。
我们应该注重品牌的重要性，要精心打造购物环境，利用优势来提高销售；我们应该加强培训，由此可见培训是非常的重要；要重视顾客的服务，维护好每一位顾客，比如说服务礼貌用语、递购物篮、收银服务等；要注重店铺环境整齐清洁；注重我们的“当期促销产品”，要有耐心及乐于帮助顾客；注重产品知识的介绍；注重我们的团队；注重我们店的促销活动，多搞些有益的促销活动。
总之，我们应该多学习屈臣氏的优点，在日常中注重对细节的研究积累，使我们门店在销售中取得更好的成绩。
