《屈臣氏之店铺管理精髓上.中.下》

                                          ——之心得体会

     在没有学习屈臣氏的管理精髓之前，就已经知道这个优秀的品牌店，所以在学习的时候兴趣非常的浓厚，仔细阅读了好几遍，从中了解到了鹰式管理的精髓。有很多在我们日常门店销售中可以借鉴的，以下几点是我认为很重要的。

 精髓上 

屈臣氏有准确的市场定位，主要针对18-35岁年轻爱美的女性，我们门店主要正对的是中老年人，社区老会员。

重点推广自有品牌，成功的锐利武器，销售人员须掌握详细的产品信息和促销技巧。

针对市场推出相应的产品，打造温馨的购物环境，传递积极阳光的生活态度。

货品分类陈列，正常货架，热卖焦点，墙身架，可供陈列商品的位置（如：收银台）

精髓 中

培训是公司管理的核心，也企业文化，统一管理的重要法宝。有专业团队打造店铺的样板店，对商品陈列面的位置，数量，分类，颜色的搭配都统一执行，店铺陈列15天更新一次。商品陈列采取的是“发现式陈列”在合适的时间，提供合适的商品，以合适的价格，陈列合适的数量于合适的地方。经常保持商品的新鲜感。在其他促销活动中有屈臣氏享有盛名的“健与美”大赏会得到非常多的忠诚顾客与生产厂商的支持与赞助。
特有的营销方案，在宣传单的下角有三角形的优惠单，顾客剪下后购买指定品种可享受优惠，有少量品种超级低价，收银员在收银的同时推销促销商品及换购商品，企业非常重视团队精神。  屈臣氏的成功不仅仅依赖这些，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。当然，屈臣氏也并不是十全十美的，其在经营成本、商品损耗、商品积压、人力储备、员工劳动强度大等方面还存在很大的压力，一个人性话的管理公司是更完美的。

在今后的工作中，要将屈臣氏的精髓运用到日常的工作中。
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