              关于学习屈臣氏之店铺管理精髓的心得体会

本店已组织店上员工认真学习了屈臣氏店铺管理精髓上、中、下篇，大家都很努力将学习到的东西用到实际的工作当中去： 比如货品的陈列、品类管理、精心打造的购物环境、完善的培训体系、专业的技能、严谨的工作态度等等……下面就简单详细的总结一下我们的心得体会：
首先，屈臣氏管理精髓上，它包括：自有品牌、精心打造愉快温馨的购物环境、营销优势-连锁渠道、促销提高销售的利器、店铺的组织构架。其中之一我觉得触动最深的就是打造愉快温馨的购物环境尤为重要，只要让顾客感觉轻松能够放松自己的地方让身心很愉悦同时有良好的服务，还有比如书写的pop能否吸引顾客眼球提高销量。第二就是店铺的组织构架，也就是一个门店的人员构成，首先最重要的是该门店店长能否起好带头作用，以身作则。还有就是门店店员一定要团结一致，有较强的凝聚力，这样才能把一个门店搞好，销量才能保证。第三，促销活动能很好的提高销量，首先做到的是要适合自己门店的活动，其次是要做好活动前的准备工作，如培训店员掌握活动内容，活动期间抓住每个顾客都要宣传我们的活动，从而提高客单价提高销售量。从其管理上，我觉得我们需要改进的就是可以再在购物环境上来下功夫，可以放一些轻音乐，美观大方的pop等
其次：屈臣氏管理精髓中，包括：培训、顾客服务、神秘顾客调查问卷、项目评价几大块。首选来说培训：培训是为了提高员工的专业技能，运用到实践中去，提高自己的品牌，这一块我们公司我们门店都是一直在做，但是效果不是太好。我觉得我们就应该学习他们的培训，一定要落到实处。其次是顾客服务：屈臣氏的顾客服务非常简单：
　　1、欢迎光临！有什么可以帮到您！所有员工必须对来店的顾客打招呼；微笑！眼神接触！屈臣氏的管理层注意到，在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；
　　2、递购物篮！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；
　　3、收银服务！收银服务是屈臣氏非常关注的一项服务，屈臣氏发现，顾客由于各种原因，在购物的时候最怕的是排队付款，所以屈臣氏要求，在收银台前，一般不能有超过5个顾客排队买单，如果出现这种情况，必须马上呼叫其他员工帮忙，在得到帮忙需求时，无论员工在忙什么，都会第一时间赶到收银台，解决收银排队问题。
　　4、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；
　　5、收银员推销促销商品及换购商品，当顾客在付款的时候，收银员会在适当的时候向顾客推介优惠的促销商品，这样的推介成功率还相当之高，在屈臣氏经常举行促销商品的销售比赛，这是一种非常成功的促销方式，将会在接下来的促销方式内容中谈到；
　　6、欢迎再次光临！在顾客离开店铺时，无论是那个员工，都会打声招呼：欢迎再次光临。
虽然我们的服务也比较好，但是要力争做到更好，向他们学习，一定要每天坚持，从细节入手，从细节来抓我们的销售
最后一点就是神秘顾客调查问卷：我觉得这一点非常好，它能完全体现出一个门店及门店员工的工作态度及素质。这些都是我们值得学习的地方

最后一块是管理精髓下，促销活动、商品陈列

 其中促销活动和商品陈列都非常重要，促销活动一定要有新意不能老是按部就班的做，一定要想出适合自己的活动，这样才能有意想不到的效果，而且一定要有很强的执行力，员工之间一定要团结，随时关注员工的思想动态等，从各方面入手来提高销售，虽然这是一个长期的过程，一定要坚持。商品的陈陈列也很重要，要根据季节不同来陈列，如收银台的位置、橱窗的位置或则专柜陈列等这些都要向屈臣氏学习，从而提高自己的一个品牌形象。
