景中店心得体会

     2013年7月21日景中店全体人员学习了屈臣氏店铺管理之精髓。我店人员在知晓通遍文章后,深有感悟
 　　屈臣氏的准确市场定位，为其成功奠定基础，屈臣氏个人护理商店以“健康、美态、欢乐”经营理念，目标顾客定位18-35岁的时尚都市白领一族，商品从化妆品、个人护理用品，时款饰物到药品、保健品，糖果及礼品等四大部门，细分47个分类，汇集20多个国家共2万多个单品。我们太极如何能够从众多竟争对手中脱颖而出,第一个就是加强品类管理,我们大多门店都仅仅有2000个左右单品,虽然覆盖了大多用药需求,但仍然不足以支撑大药房这一理念,且补货与到货率的不足又致一定流失。
根据屈臣氏对近600名女性顾客有关个人生活理念的调查显示：有超过85%的被访者认为屈臣氏产品品种的丰富和精致是吸引她们来屈臣氏购物的首要因素，而她们对屈臣氏店内所售商品品质的信赖更使她们成为屈臣氏的忠实顾客。这一点我们太极与其及为相似,我们太极目前已形成口碑,那就是药材好,药才好,特别是我们自有集团品种和中药饮片以及北有同仁堂,南有桐君阁的理念推广,已形成大批的忠实顾客.我们目前要做两点工作,一是紧紧抓住老顾客,并以老带新,口口相传,二是积极拓展新客源,针对各种年龄人士作相应活动,提升会员增值服务.定期在相关传媒作太极文化理念传播与健康知识宣传.
具体到我们门店工作,那就是抓住会员营销,积极向每一位进店顾客宣传会员服务与会员促销,体现太极会员优势，让更多的顾客成为我们的会员，并最终成为我们的忠实顾客。现今我们每一家门店几乎都在和对手贴身肉搏,战况之为惨烈,我们店要充分利用公司会员特价,比如江中健胃5元及心脑血管糖尿用药会员价来从中杀出一条血路,并随时关注对手动态,调整销售策略。对于销售中的工作,那就是提升对顾客的关爱与扎实的关联用药技巧,要让顾客真实感受到你是在为他着想,将心比心,当然要顾客信服你是建立在你自己知识的积累和自信且用药有效上。销售的后工作，就体现在我们完成每一个销售后它不是就结束了，这个时候我们就要叮嘱他的用药宜忌与注意事项，会员的好处与办理及相关的人文关怀。
　　　
