 

    读完屈臣氏的管理精髓，感觉屈臣氏除了在产品上下足了功夫，在营销方面更是处处为它的目标顾客着想，各种手段细致而独具特点，使消费者在购物的同时经历一种让她们觉得非常新奇而满足的体验，把到屈臣氏购物当作一种放松和休闲活动，在不知不觉中形成对屈臣氏的品牌偏好，最终成为它的忠实顾客。

    一进入屈臣氏，你就会有一种与其他商店截然不同的感觉，优美的音乐，摆放在商店里独有的可爱的公仔、糖果等，还有一些可爱的标志，例如心嘴唇笑脸等都会出现在公司的货架上、收银台和购物袋上，面积并不大却让人感觉到很轻松和舒服。
这正是屈臣氏所极力营造的一种购物环境。
为了让顾客更加满意，以女性为目标客户的屈臣氏将货架的高度从1.65米降低到1.40米；将走廊的宽度适当增大，增加顾客选择的时间和舒适度；另外店面颜色更多使用浅色，让顾客更容易兴奋起来。每家屈臣氏个人护理店均清楚地划分为不同的售货区，商品 分门别类，摆放整齐，便于顾客挑选。在商品的陈列方面，屈臣氏注重其内在的联系和逻辑性，按化妆品－护肤品－美容用品－护发用品－时尚用品－药品的分类顺序摆放。我们在不同的分类区域会推出不同的新产品和促销商品，让顾客在店内不时有新发现，从而激发顾客的兴趣。
我们零售药店可以根拒自身的实际情况，定期组织内部培训，让优秀员工进行药品推销方面的经验介绍，把一些顾客反馈回来疗效较好的药品随时记下来并加以总结，把这些资源共享，让每个员工在给顾客推销药品是更加自信，更专业，由此增加顾客对我们的信任感。
    我们零售药店还可以充分利用生产企业的营销资源，让产品的生产企业协助药店进行定期的员工培训，总之，要想零售药店在激烈的竞争中立于不败之地，并能发展壮大，提高药店的盈利水平，决不是仅仅销售高利润产品所能做到的，还必须向屈臣氏学习管理培训之道，有效提高门店店员的基本素质和专业水平，并在合理推荐药物的技巧上面下功夫，利用信息化关系做好各店之间的互相配合及沟通，锁定稳定的客源，努力发展新的客户，才能让我们的企业像滚雪球一样越滚越大！
