                      翔凤路店学习心得

    2013年7月22日,我店学习了店全体人员学习了屈臣氏店铺管理之精髓,深有感悟
 准确的市场定位很重要,屈臣氏成功的根源是他有准确的市场定位, 目标顾客定位很明确,是18-35岁的时尚都市白领一族.他们的需求也很明确像化妆品等.我们也首先要找准自己门店的定位,我们属于社区型门店,我们的顾客,我们的消费群体是哪一类顾客,他们需的需求是什么.然后再根据顾客需求来确定我们的经营品种,经营模式.
根据屈臣氏对近600名女性顾客有关个人生活理念的调查显示：有超过85%的被访者认为屈臣氏产品品种的丰富和精致是吸引她们来屈臣氏购物的首要因素，而她们对屈臣氏店内所售商品品质的信赖更使她们成为屈臣氏的忠实顾客。我们太极也是百年老子号,多年的品牌质量早已深入人心.

精心打造的购物环境. 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。健康舒适的营销环境为商品的营销奠定了基础.首先我们也要从外观上吸引顾客,不论是店面外观的色调,可视度,还是货架商品的陈列堆头,POP等宣传资料的摆放是否吸引顾客.
 通过学习,我们了解到.要做好销售.首先要有准确的自我定位,不仅要丰富的品种,还要有比较规范合理的货品的陈例.最重要的还是要抓培训,抓会员,只有不停的培训我们才能更专业.只有不停的培训,公司的制度的不断了解强化,才能更统一更专业.我们必需依靠我们更专业的服务去跟竟争对手竞争.我们的服务态度,我们的专业知识是我们建立忠实顾客必不可少的,如果我们不专业,我们服务态度不好谁还愿意再次光顾.
