浣花滨河店学习心得
浣花滨河店全体店员通过对《屈臣氏之店铺管理精髓》的学习，受益匪浅，有了一些心得体会如下：

1、 屈臣氏之店铺管理精髓（上）

(1) 成功的根源--准确的市场定位
 市场定位非常重要，我们药店也时常在说给自己定位为什么什么店，但是要想准确的定位还是不容易的，屈臣氏将目标顾客定位18-35岁的时尚都市白领一族，这一类人群注重个人的日常护理，大家都有爱美之心，而且更有消费能力，而且屈臣氏的品种丰富，满足各类人群的需求

（2）屈臣氏有自己的品牌，有专业的强大管理团队，对自有品牌进行开发与跟踪。在品牌管理方面，屈臣氏的管理心得就是产品质素和同事对产品质素的认同。我们要注重产品的质量，同时员工也对产品的认同更是不可缺少，相信你认同了这个产品，要想把它销售出去就不是那么困难了，如果你自己都不认同自己的产品，要怎么卖给顾客，如何让别人信服
（3）购物环境：在装修上色调上进行了惊心的选择，迎合了他定位的顾客群体，符合年轻顾客群体的心理，这样更能刺激他们的消费，药品专柜有专门的资料展架供顾客浏览，给广大顾客增加知识面；零售从细节做起，屈臣氏的陈列做的很精细，无论是从货架还是商品的陈列位置，还有物价签都是统一的，让顾客不会觉得凌乱，反正是整齐有序，给人以舒适的购物环境
二、屈臣氏之店铺管理精髓（中）

（1）屈臣氏管理层对培训的重视：屈臣氏的新员工入职培训，管理人员的培训，日常培训还有员工的交叉培训，员工的交叉培训在外面门店中可能只有自己门店上的几个店员做过这项工作，我们连锁药店，专业知识强的和销售经验丰富的人比较多，所以大家可以互相学习交流
（2）服务：虽然我们在门店上的服务都得到了广大顾客的好评，但是我们没有像屈臣氏那样的标准服务用语，还有屈臣氏的卖场要大于我们许多门店，人员也比我们多，要想做到他那样标准规范，我们还是有一点差距
（3）项目评价：屈臣氏的项目评价，可能就像我们平常片区经理和督导到门店检查有一个检查表一样，给我们打分
三、屈臣氏之店铺管理精髓（下）
（1）促销活动：屈臣氏的促销活动丰富多彩，卖场的布置给人以耳目一新的感觉，同时很多优惠活动让顾客感觉到实惠，所以购买力度增加；屈臣氏的促销活动是重复进行了，所以什么时候什么活动对顾客来说都是很熟悉的了，这样更加能够提高他们的忠实顾客
（2）商品陈列：屈臣氏有专门的陈列手册，方便员工学习和掌握，组合陈列，距离陈列等，让商品具有活力，吸引顾客购买，最后在收银台的陈列，收银员会主动推荐活动产品，再增加一下客单价
  总结：屈臣氏注重细节，有专业的管理团队，打造良好的购物环境，准确的定位给顾客群体，给我们日常工作带来了一些可以实施到门店上的经验，我们将根据门店自身的情况，合理运用，争取为门店为公司创造更大的利益！
