学习《屈臣氏之店铺管理精髓上、中、下》心得

《屈臣氏之店铺管理精髓》共计三篇，分别讲述了屈臣氏的成功根源，品牌定位，市场定位，环境打造，营销渠道，员工培训，顾客服务，促销活动等多方面管理理念和实际运作模式。门店结合门店实际情况学习后总结心得如下：
1、 门店定位的重要性：门店需分析顾客需求，锁定目标客户，准确定位是决定门店成功的根源。门店成功还需有自有品牌支撑，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。迎合市场需求的自有产品和可靠的品质保障是非常必要的，其实这一我公司已经开始在跟进，如重点品种美美，天胶等品种的推广。
2、 门店购物环境的精心打造：促销活动时的各种宣传牌都具有强烈的视觉冲击，在店内的每个角落都会有活动主题宣传，同时每一家店面都是完全相同，100%体现连锁的制度化，标准化。屈臣氏的发现式商品陈列手册是很实用的在合适的位置为顾客提供何合适的商品，可提升服务质素及营运商机，使顾客可在更舒适的环境下购物，提高顾客的购买欲望。比如门店现在对收银台的应季商品陈列，收银台一句话服务等都是值得推广的。同时每次活动期间店内外的布置如：活动吊旗，产品pop，店外地贴活动展示等氛围的营造。
3、 培训方面：为保证整个连锁机构的顺畅运作，所有政策适时落实到位，新老员工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。我觉得我们公司这方面也做得很好，只需要继续坚持。同时重点应将培训后掌握的相关知识和技巧有效的运用到实际工作中，更好的为顾客服务。门店管理者应重视顾客服务，强化服务意识，提升顾客满意度及忠诚度，锁定有效客户。门店可在服务细节上多下功夫如：购物篮的配置，药师、医师咨询处，服务台等的配置。
4、 促销活动方面：屈臣氏的促销活动形式多样化，除了门店的商品促销外，还包括非常多的事件营销活动。商品促销一般每15天为一次促销周期，在屈臣氏内部叫“转销”，在“转销”的前一天晚上，为了让顾客感受到整个卖场浓烈的主题促销氛围，店铺的员工要加班到凌晨，按照总部发布的促销指导书进行更换所有的促销商品、促销主题宣传画、更换新价格标签、调整商品陈列位置等等。直至第二天顾客光临后感觉面目一新。应季促销中，情人节、万圣节、圣诞节、春节是非常重视的，都会举行大型的主题促销活动，促销主题多式多样，譬如“说吧说我爱你吧”的情人节促销，“圣诞全功略”、“真情圣诞真低价”的圣诞节促销，“劲爆礼闹新春”的春节促销。由于门店经营的特殊性，目前门店活动虽有但形式还需多样化，同时应积极了解顾客真实需求，制定有效活动。
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