                            他山之石可以攻玉
                                         读屈臣氏之店铺管理精髓有感

精准的市场定位是企业制胜法宝
    企业应了解现有产品在市场上所处的位置，针对消费者或用户对该种产品的某种特征、属性和核心利益的重视程度，强有力地塑造出本企业产品 与众不同的、给人印象深刻、鲜明的个性或形象，并通过一套特定的市场营销组合把这种形象迅速、准确而又生动地传递给顾客，影响顾客对该产品的总体感觉。屈臣氏的成功就是一个典型案例。所以我认为一个企业要成功，先要对自己有个精准的定位，找到目标及差距，从而能事半功倍！而我们公司市场定位不明确。

零售业克敌制胜的法宝：自有与独卖才有高利润
    从屈臣氏管理精髓中不难发现在过去两年，屈臣氏在个人护理产品的销售市场中占据了21%的市场份额；自有品牌品种数量由最初的200多个产品类别，迅速增长到目前的700多个，其自有品牌产品由于可靠的品质和良好的性价比赢得了中国消费者对屈臣氏更多的认同和信任。屈臣氏作为企业品牌，是整个品牌系统的根基。在屈臣氏的品牌系统中，企业品牌起到统领作用，而自有品牌则从企业品牌的定位出发，反映企业品牌的内涵和理念，推出自己的价值主张，协助企业品牌创造价值，形成品牌合力，进而强化企业品牌的形象，最终获得竞争优势。太极公司适合把某些品种只在直营店销售。
顾客服务，良好的客户服务是赢得客户的基石

    屈臣氏相当重视顾客服务，这也是让屈臣氏在顾客满意度及忠诚度方面能得到很好的表现，在顾客服务方面，屈臣氏不停的去研究顾客的需求，以得出有效而又能让员工能熟记并方便执行的方案。在这方面也很大程度的体现了屈臣氏的人性化管理跟体验式的服务。这也是我们可以借鉴的地方。多从客户角度出发，提供更加贴心的服务，这样就能赢得客户信任！
