关于屈成氏的读后感
读了屈成氏的营销管理经念以后受益匪浅.  他们成功的根源来源于准确的市场定位 自有品牌是屈臣氏成功的锐利武器. 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。屈臣氏的成功绝非偶然屈臣氏有一个强大专业的品牌管理队伍.团队很重要. 对于药柜精心打造购物环境.从商品陈列的制度化，标准化，个性化可知，零售从细节做起。屈臣氏采用商品定位陈列原则：：每个部门有个促销货架；收银台；网架；挂链；堆头；胶箱；同样所有陈列都会受到不同标准的指导；屈臣氏制定了《发现式商品陈列手册》，其指导思想就是：提供合适的商品，以合适的价格及合适的数量，在合适的时候陈列于合适的位置.他们的营销优势是不断的扩张使其自有品牌产品获得较强的分销优势，为自有品牌的广泛分销奠定了市场基础，从地域空间上强化了屈臣氏的企业品牌形象。跟所有零售连锁企业一样，大批量的订单为其采购创造优势。对于他们对管理人员比较好培训他们基本督导技巧》、《促销管理》、《专柜管理》、《盘点管理》、《例会知识与技巧》、《商品陈列原则》等等的专业培训，对员工管理人员都是不定期的培训学习. 而他们相当重视顾客服务在顾客服务方面，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。他们对促销活动开展的比较平凡  在帮助提高销售方面，屈臣氏采取了非常多的措施，除了门店的商品促销外.货架头尾两端，都有强烈清晰的推广主题，这里陈列的商品必须严格按照每期推广促销表中的陈列指引进行陈列。读以上述我们以后在门店上不管是陈列，培训，活动，促销，管理经念都要像屈成氏学习，
                    大邑沙渠
