邓双店心得体会
我公司7月19号发了<屈臣氏之店铺管理精髓上、中、下>文件，并要求组织大家一起学习。通过这几天的学习和同事之间的交流有以下心得体会：首先是屈臣氏的准确市场定位，为其成功奠定基础，屈臣氏个人护理商店以“健康、美态、欢乐”经营理念，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，汇集20多个国家共2万多个单品。
1公司的所有政策及时落实到位，员工们能及时了解公司战略部署，屈臣氏的管理层非常重视培训这项目任务屈臣氏相当重视顾客服务，这也是让屈臣氏在顾客满意度及忠诚度方面能得到很好的表现，替顾客着想为顾客服务让顾客放心，为顾客省钱的经营理念必须马上借鉴，因为店铺的未来的竞争就是客源的竞争，谁能够得到顾客的心谁就会胜利，在未来超越竞争对手。
2 “成功的根源--准确的市场定位”这句话很好，一个门店要想成功最基本的要知道你所服务的对象是什么，你属于什么门店，就那我们邓双店就是属于社区店，大多都是周边的居民，所以会员消费较多，会员消费占比也比较大。还有，就是屈臣氏分类比较合理药品占15%，化妆品占52%，饰物占15%，糖果占18%。像我们门店心脑血管类占比相对较多，好多药品都放成效期了，最后还是自己门店员工赔付，不利用销售，店员工资也受影响。
3 精心打造的购物环境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。我们店招或颜色都比较好看，以蓝色为主太极拳招式为背景充分体现我们公司宗旨：以顾客为中心，满足顾客一切需要。但是我们装修就比不上屈臣氏，像我们门店才开店3年店内墙体掉色，脱落，总体感觉就是没有屈臣氏豪华精致。
4   一个品牌的成功绝非偶然，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，确定发展种类并进行重点推广。屈臣氏对自有产品的质量跟踪特别严格，一旦发现某一产品有一丝质量问题，即立刻对所有产品回收。像我们公司针对这块做的比较繁琐，发现部分由质量问题的没有屈臣氏做的售后好。
