心得体会

                                         一环路南一段店

在屈臣氏之店铺管理精髓上里面提到的关于门店的陈列问题上，我觉得我们还差很多，屈臣氏无论在店面装修上还是商品陈列、色调运用上都比较明快活泼，特别是在陈列上，特别的丰富饱满，整洁，主题宣传非常的鲜明和突出，给顾客很好的视觉冲击力，然人一眼就能知道最近的活动和特价！而且屈臣氏对陈列的要求非常严格，不管事正常货架还是墙身架，或者是焦点架，都实行制度化，标准化和个性化。而且陈列的要求是100%执行，小到每1个商品，每1个排面。屈臣氏的物价签也非常标准化，但我们药店却还存在着手工价签。这些严谨的要求让屈臣氏的知名度越来越大，其实屈臣氏的价格不便宜，但却能吸引那么多顾客，陈列占据着很重要的位置，我们太极如果能做到这些，那就再没有人会说我们价格高了！
在屈臣氏之店铺管理精髓中里面对顾客的服务是很值得我们学习的，屈臣氏要求所有员工跟顾客打招呼是一要微笑，二要眼神接触，只有眼神接触的招呼才是有效的，才是让顾客感觉有诚意的；我们虽然也能做到顾客进来就要打招呼，但微笑和眼神接触却做得不够明显，没有那种意识去做！还有一点屈臣氏做得很好，就是当发现顾客手中的物品超过2件时，第一时间问顾客是否需要购物篮，当发现顾客提满一篮商品，帮忙拿到收银台，这一切在日常服务要求中不停的强调，不停的执行，让顾客时时感受到被关心，被重视；这也是我们做得不够的地方，我们一般是帮顾客拿，很少会问顾客是否需要购物篮。屈臣氏还有项特别的要求就是当顾客咨询药剂师，药剂师一定要以“我是屈臣氏专业药剂师，有什么可以帮到您”表明自己专业身份，应该说我们药店在卖药方面更专业，但我们都不敢说这句话，以后我们应该对自己更自信一点，专业知识学得更好一点。我一直觉得我们店在服务上已经算态度很好的了，但看了屈臣氏的服务之后才发现我们还有很多需要学习和改进的地方！
在屈臣氏之店铺管理精髓下里面有一点就是郑重承诺：“我敢发誓保证低价！”，并承诺“差额双倍奉还”。我们太极虽然不能保证药价最低，但我们能保证药品质量最好！100%没有假药！我觉得这一点应该深入人心，这应该是我们引以为傲的。还有就是屈臣氏的促销活动年来重复的进行，很多顾客已经非常熟悉他的游戏规则，而我们每次搞活动的方式都不一样，我觉得我们应该选一个两全的活动方案，然后每次活动都按着这种方案进行，这样顾客就会形成固定思维，到时间就会来消费！“销售比赛”也是屈臣氏一项非常成功的促销活动，虽然公司会举行单品销售比赛，但这对小店不公平，大店卖得最少的那个人都比小店所有人卖得都多，完全没有竞争的氛围，应该单店竞争，店里人员进行比赛，奖金不再多，主要是竞争氛围的营造。同样，屈臣氏在细节上做的很好，比如用纸箱垫在下面，但是必须用专用的包装纸将纸箱包住，一切都是精细，俗话说细节决定成败，如果我们门店在细节上做到百分百没漏洞的话，不愁销售不好。
总之，我们要从管理上，陈列上，促销活动上，销售上向屈臣氏学习，全方位提升门店的形象和销售！
