                                 学习心得

       通过对《屈臣氏之店铺管理精髓》的学习，让我感觉到做零售经营，在任何时候，最主要的都是修炼好基本管理功底，为消费者提供有序的服务才是最重要的。

       我认为屈臣氏在管理方面的优点是非常值得我们学习的，包括市场定位，营运管理，促销管理，培训机制，店铺管理等方面。特别是店铺管理是屈臣氏所有成功之处最直接体现。

       一个品牌成功的根源是需要一个准确的市场定位，犹如我们一个门店需要根据周边的环境及消费人群给自己门店一个准确的定位。一个品牌的成功绝非偶然，他需要一个强大的品牌管理队伍，对自有品牌进行开发与跟踪。品牌的成功还需要产品质素及员工对产品质素的认同两大重要因素。

       作为一个门店管理最主要的是顾客服务，标准陈列，促销管理，员工管理，标准管理，氛围布置，技能培训等。 

       对于顾客服务标准需要做到：微笑服务，面对顾客打招呼、礼貌、自信，打招呼时保持友善的眼神接触，礼貌递篮，收银员快速付款及一句话服务推荐，主题促销介绍，欢送顾客，对顾客进行问卷调查及对会员随时进行回访。

       一个门店的陈列对于销售也是很重要的。作为门店我们需要给顾客创造一个友善的、充满活力及令人兴奋的购物环境，让顾客易于找到独特、具有创意、有趣、高品质及物有所值的方。是要了解顾客的需求，尽可能的让顾客方便发现。还要利用好门店的每一个位置，让顾客发现吸引的源头，尽可能的吸引顾客进店，这对于门店经营来说是非常关键的。如何做到吸引顾客的元素是在店铺门口体现出来的，研究发现，塑造舒适的购物环境，良好的店务管理，经常保持商品陈列的新鲜感对鼓励顾客进入门店有非常大的帮助，我们需要利用好我们宽敞的大门、橱窗等位置。丰富促销信息，需要经常更换促销堆头商品，把有吸引力的促销商品陈列在显眼的位置，还有收银台是顾客最后停留的地方，也是最重要的服务地点以及推广地点之一，所以我们还必须注意收银台品种的陈列以及收银柜台的一句话服务。

        促销活动是需要灵活多变、丰富多彩、氛围浓郁，一个促销活动能达到一个好的结果，不仅仅是有好的策划思路，最重要的是需要有好的执行力，其全员重视为促销垫定了基础。

        其次对员工的管理培训方面也是同等重要的。包括对新员工的入职培训和时常对门店员工进行专业知识的培训。在门店的日常培训也是很重要的，作为一个门店是需要随时总结，每天的早会及交接班的会议是必须的，这样可以让员工之间相互学习，便于提高销售、清楚门店情况的重要环节。 

        通过这次的学习，使我们了解到自身存在的一些缺陷，从而在以后的工作中能够加以改正，从而使门店的管理及销售更上一层楼。 
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