                     屈臣氏管理学习心得之改变自己 

   在今天，我们看到得是屈臣氏成功的一面，看到的是它如果通过对市场的分析，门店的定位，货品的品类及服务的细节达到今天令人斐然的成绩，也许从文章中看到货位管理，人员管理，门店管理有人会觉得他们所做的这些，很多公司及门店都做着同样的规章及细则，但为什么就没仔细想想为何就只有屈臣氏站在了这顶端上？

   在读了这篇文章之后，我了解了一下屈臣氏的背景资料---和记黄埔有限公司，也明白了屈臣氏之所以能有今天这样的成绩，是理所当然的。我认为，成功，是可以被复制的。那些推动和改变世界进程的人往往是那些最专业的模仿者，那些能够从别人的经验中借鉴学习，用李嘉诚的话来说:一是勤劳，二是创新。正因为这样两点，成就了今天不凡的他。

   在用人方面，他的高层领导班子里有杰出金融头脑和非凡分析本领的财务专家，也有经营房地产的老手，也有年轻有为的香港人；智囊团里既有朝气蓬勃，精明强干的年轻人，又有一批老谋深算的“谋士”这也就不难理解屈臣氏能做出如此市场分析，给出门店精确定位，货品品类结构及其他细化的策略，使之能够经济的，科学的，高效的运作，而这一切归功于其背后的集团公司。

   就目前太极大药房所面临的问题，如果每个人能在其所职，各施所长，各个环节能够高效的运作起来，各种所面临的问题也就迎刃而解，如定位方面，可以通过发展部在寻求新门店的时候能做出正确分析，给出定位；货品结构方面，品管部根据每个门店所需求不同进行常规品种的铺货，合理化商品结构等等一系列的问题都可以通过各个不同部门做出不同判断，而门店也能够通过自身的特点快速的运作起来。

   而门店现在所存在的问题在于没有行动。成功的公式=明确你的目标，模仿他人工作，采取有效行动，激发你的感官，确定你所获得的内容，不停地调整，校正，直至最终实现你的目标。可能这些在蒋总来了之后看到了我们公司这些问题的存在，并且赋予了行动来改变这些状况，说的在简单点就是，我们要完成销售目标，就要拿出实际行动来，例如从做好门店的专业化，到卫生，货品的陈列，人员的管理，日常工作的跟进，做好了这些才是为销售做好铺垫，如果店长的信念及态度是消极的，那前面所做的一切都是白费，聪明的领导者是最优秀的沟通者，能够以积极，向上的理念来带领你的团队完成目标，最后与你的工资及奖金所挂钩，也就是我们最终做这么多事的目的。

所以，在屈臣氏里所提到的所有细节上的东西我们每一个人心里都是明白的，也懂的道理，然而差距就在于人家就是按照这些一条一条的在实际行动，我们也只是知道，明白，在行动上确是懦弱的，也就导致了现门店出现的各种千奇百怪的状况存在。而我们现在所要做的第一件事就是立即行动，拿起书本丰富自己，拿起抹布每天10分钟的卫生，就这最简单的行动，就可以带给我们不一样的成绩。若能找到榜样加以学习借鉴，其结果也是难以估量的，榜样能帮你我指出所面临的问题所在，能为你我提供从容前行的地图，今天，屈臣氏的成功就在我们的面前，拿出我们的行动，做出我们的改变。

学习那些成功人士，寻找出引导他们不断地高效行动，创造核心佳绩的核心信念，我相信，太极大药房明天没问题。

                                     崇州中心店

                                         吴敏

 （纯属个人观点，感受心得而已）

