  屈臣氏学习心得 

     屈臣氏的准确市场定位，为其成功奠定基础。他们锁定目标顾客，定位18-35岁的时尚都市白领一族，商品从化妆品、个人护理用品，时款饰物到药品、保健品，糖果及礼品等四大部门，细分47个分类，汇聚0多万个国家共2万多个单品。从上述可以看多屈臣氏的品种齐全，产品品种的丰富和精致是吸引顾客进店消费的首要因素。根据当季陈列不同品种做首推，这样增强销售，店上店员清楚门店自己的销售目标任务，清楚公司的任务及目标。我们门店上存在就是品种不齐全，缺货较严重，导致顾客进店买这样没有，买那样药业没有，让顾客对该店失去信心和信任。很多品种其他私人药房在销售的，电视上面打广告的品种，但是太极重来没进过这样的品种，导致不能喝对手竞争，使得流失了这样的大单消费人群。

屈臣氏有一个强大专业的品牌管理队伍，对自有品牌进行开发与跟踪。在品牌管理方面，屈臣氏提出自己的成功心得，要品牌成功，有两项关键因素，就是产品质素和同事对产品质素的认同。屈臣氏的每一件自有产品的诞生首先均必须进行完善的市场调查，屈臣氏专门设立模拟店铺，用于了解各分店的销售趋势和顾客口味，然后再根据产品销售情况，顾客反映及市场分析等各项数据，确定发展种类，订定品牌一至两年的发展蓝图。有了这个蓝图，偏开始计算产品生产的边际利润。如果合乎利益，屈臣氏便会按照一套严格的内部产品质素指引，从众多生产商中作出筛选。在这一方面，我们公司有欠缺，太极很多分药厂，相同品名的品种有很多自己厂家都在生产，导致很多品种重复，在店员销售时都不是很清楚哪个厂家的好，销售中没底气。相同品名，都是太极集团生产，都是公司重点品种，有很多雷同。公司可以在品种上能适当的创新，每个药厂生产出的品种都有自己药厂的意义。

屈臣氏无论店面装修上还是商品陈列、色调运用上都比较明快活泼，迎合了年轻人的消费心理。以采用其CI系统主色绿色为主，另以蓝色代表健康，紫色代表美态，黄色代表欢乐进行分类搭配。大挂牌，促销主题宣传牌烘托出强烈的当期促销主题。走进屈臣氏任何一家门店，都会有代表健康的“心”形、代表美态的“嘴唇”、代表欢乐的“笑脸”等图案出现在公司的墙壁上、货架上、收银台和购物袋上，这一切都给消费者欢乐、温馨、有趣的感觉，向消费者传递着乐观的生活态度。整个买场的宣传画则体现其正在进行的促销活动主题。我们公司在这方面需要向他们多学习。公司可以统一制定门店装饰，布局。因为很多在开店时都是店上人员按自己的思路进行门店布置，使得每个门店装饰及货品陈列都有很大的缺陷，太极走中、高端消费群体，但是顾客进店时感觉不到和其他私人门店有任何差别，药价比私企还略贵，这样让很多在价格和环境上计较的顾客流失。屈臣氏在货位陈列，门店不布置，他们公司都会根据各个门店的不同制定的陈列方案，规划的很细，如果要用纸箱垫在商品下面，必须用其专用的花纸包住纸箱。

屈臣氏在培训和对顾客服务上也做到很好。他们根据不同节假日举行大型主题促销活动，促销主题多式多样，给顾客一种新颖的感觉。根据不同的店铺，屈臣氏有不同的陈列指引及标准，一般分A、B、C三级店铺，各级店铺的通道要求多大，促销箱配制数量，堆头数量、胶箱数量，顶架的陈列等等都有考究。屈臣氏在商品采购、门店选址、装修风格、内部监控、流程管理、廉政制度、激励机制、调查研究等等方面也都有非常出色的表现，所有的成功都是在日常中注重对细节的研究积累的。

    学习了屈臣氏的《屈臣氏之店铺管理精髓》后，觉得每个公司都需要团结，公司的每个阶层都需要在各自的岗位上发出自己灿烂的光彩。公司领导对员工要呈上启下，做好榜样，让员工以您为荣，而成为前进的动力。门店上需要公司帮助的也希望公司能够及时回复和解决。这样公司会日渐壮大和强盛！
