学习心得

    药品零售行业现在的竞争越来越激烈，成本不断增加，药店经营者都在不停地开创新的思路，拓宽经营的品类。以“健康”为核心，进行营运模式、商品结构、顾客服务的调整无疑是目前最为流行和有效的方法。保健品、功能性食品、养生器械、保护康复性器械、皮肤医学功能性护理品（药妆）、母婴用品，甚至方便食品、饮料、家庭洗化用品、副食粮油等已经进入药店进行销售。药店经营者在销售过程中迫于经营的压力，也有把药店按照便利店的功能性需求进行改进的潜在意图。
　　我觉得药店首先要提升聚客能力
　　囿于传统的经营模式和国人固有的观念，药店不像商场和超市，很少有人把逛药店作为一种消遣，这种固有的消费习惯造成了我国药店在营销方面的短板。药店的聚客能力不强，所以我们想尽一切办法去解决聚客能力的问题，增加生活便利品、提供生活服务性项目（例如代缴费项目、充值服务等）、不断补充药妆、扩充健康类相关商品。所有这些都是为了增加聚客能力从而实现新的销售，从理论上讲是非常可行的，并且很多药店已经取得了不错的业绩。然而，在这种新的环境中还有没有更好、更快的方法呢，药店能不能尝试从整个零售业的规律上找到捷径呢？随着国家政策的逐步放开，比如现在很多的药店都在进行母婴类商品的扩展，花了大量的精力进行此类商品的开发，从奶粉到母婴用品全面开花，结果如何却有待商榷。我觉得我们可以采取一种便捷专业的方法，比如说和专业的母婴零售店合作经营，在合作经营的过程中筛选适合自己经营的、专业性强的商品，也许效果会比较理想一点。
　　第二冷静再看屈臣氏
　　药店都在学习屈臣氏，其中屈臣氏的店铺管理精髓主要包括：1.顾客服务;2.陈列标准;3.促销管理;4.订货管理;5.员工管理;6.标准管理;7.氛围布置;8.技能培训;9.安全管理等九大部分。屈臣氏认为经营中的一个店铺选址已经是确定的，那么作为一个店铺的经营管理者，最主要的要保证四大原则的执行： 1、服务标准执行; 2、陈列标准执行; 3、促销标准执行;
  4、不缺货;屈臣氏的确有许多值得我们学习的地方，但同时大家也应看到屈臣氏与药房的不同之处。
屈臣氏的部分店铺有3.5长的药柜，大部分没有。药店同仁把屈臣氏称之为药妆店，但是消费者是不是这样看呢？我经常没事就喜欢到屈臣氏沃尔玛店去逛逛，但我对屈臣氏里的药品销售很少有印象，其他大部分和我一样的顾客认为它是小超市、化妆品店。据一个市场调查公司的数据分析：97.3%的顾客认为它很有活力、比较时尚，愿意逛。这就是屈臣氏的方法，从另一个侧面入手，首先解决聚客的问题，形成自己的消费群体，里面销售的商品大概有20%的品类和药店基本雷同，其他的商品都是药店准备扩展的。现在，由于受到外资政策的限制，屈臣氏不能大力推进药品销售，如果在今后的某个时间，外资政策松动了，它把3.5米的药柜扩大到10米甚至15米、20米，大量引进药店经营的主要药品和器械，然后告诉自己的消费者，这就是最好的、最时尚的药店。我们现在的方法和努力是不是就会白费了呢？我觉得，屈臣氏既是药店多元化的标杆，但同时也可能是未来必将如期而至的“杀手”。
　　如何健康、持久、可持续化的把我们药店做下去是一个长远的问题。针对我们门店我觉得在最近几年提升销售的关键的一个首要问题就是：提升聚客能力。我准备主要从以下几点入手：1、通过会员的衍生增值服务带动更多的消费群体。2、专业化的健康服务留住老顾客。3、差异化的经营提升服务品质。我觉得我们门店在中医中药和医疗器械以及药妆和婴幼儿奶粉这一块有很大的发展空间。也许我们现在还存在很大的不足之处，但我有信心在我们大家的共同努力下，大家虚心学习潜心进去，我们一定能把交大三店做得越来越好，争取成为交大片的核心竞争药店！
                                             交大三店          代志斌

