                            心得体会

读了《屈臣氏之店铺管理精髓》让我们深有体会：首先让我们惊讶屈臣氏的发展历史，为什么它能发展如此之神速呢？而且是在面积只有200多平方米的商店就能销售1500多万，毛利率达到40%以上，这样的销售业绩是怎么做出来的呢？看完整份资料，我们总结了以下几点：
1． 找到准确的市场定位，锁定消费人群，而且商品种类丰富精致，商品品质也值得信赖，这就是吸引顾客的首要因素。还有就是创造一个友善充满活力及兴奋的购物环境，让顾客易于找到独特，具创意，有趣高品质及物有所值的产品，也是非常重要的。这样能使顾客能在舒适的环境下购物，提高顾客的购买欲望，入口的陈列标准，橱窗陈列，购物篮摆放;收银处陈列标准；其他非货架陈列标准及宣传牌的标准。零售要从细节做起，陈列非常重要。要拥有自己独特的促销活动方案，明确店铺和公司的组织机构。
2． 一个公司的顺畅运作，政策适时落实到位，新老员工能及时了解公司战略部署，就必须重视培训。新员工的入职培训，管理人员培训，还有就是两班的会议上，还有10分钟左右的员工之间的交叉培训，培训员培训，门店主管经理培训。而门店更应该重视产品的培训。重点品种的培训，新品的培训。对产品的成分，功能，规格，用法用量，价格，禁忌。对比产品的优势，关联销售产品，卖点等等都应该记牢，要想卖出产品，就要热爱自己的产品，看自己的产品就像看自己的孩子，怎么看怎么喜欢。培训过后的考核尤其重要，这是看员工对产品的熟知度。在午会的时候可以实际演练怎样成功销售产品的？相互交流，相互学习。
3． 重视顾客服务，这也是让一个公司在顾客满意度及忠诚度方面能的到很好的表现，在顾客服务方面，要不停的去研究顾客的需求，人性化管理和体验式服务。微笑服务，眼神接触，让顾客感觉有诚意。对待老顾客要像对待新顾客一样的热情，对待新顾客要像对待老顾客一样的周到。顾客买得更多的是种感觉---被尊重，被认同，放心。收银服务也是非常之重要的，收银员在收款的时候适当的推销促销商品及换购商品，这样的成功率相当高，服务用语，热情周到。
4． 要提高销售，就要精心策划每一场促销活动，包括促销商品，促销主题宣传画，新价格标签，调整商品陈列位置等等。应季促销，节假日促销，超值换购促销，每一次都要让顾客有耳目一新的感觉。要勇于创新。

因为熟练所以专业，因为专业，所以极致，只有专业才会成为专家，只有专家才会成为赢家。任何顾客都不会和业余选手玩，因为他们深知业余没有好结果。顾客永远只相信专家，专家代表权威和被信任。销售最大的敌人不是对手，不是拒绝你的客户，不是公司制度，最大的敌人是：你的抱怨！你的借口！所以没有理由，没有借口，没有不可能！细节决定成败！全力以赴做到最好！热爱自己的产品！热爱自己的团队！！热爱销售！！！
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