河北石家庄新兴大药房学习心得
1、 河北石家庄新兴大药房基本情况
石家庄新兴大药房连锁公司成立于1996年，目前拥有200家直营门店、2000多名员工、200万会员，是河北省最大的连锁药店，排名2011年中国连锁药店百强第38位，2012年销售额约5亿元。经营品种以中西成药、保健品、医疗器械、中药饮片为主，经营品规5000多个，除保健品、器械外基本为柜台式经营，药店规模多为100-200平米。新兴大药房以“只卖品牌药”、“一句话营销”、“会员制营销”等营销方式在业内享有赞誉，近几年发展迅速。
2、 值得学习的零售经营管理亮点
    （一）产品运营方面：商品力就是生产力
1、产品齐全，吸客能力强，每家药店一定成为所在区域品种最齐全的药店。石家庄药店受当地医保限制定点药店不能经营日化食品等非药品，新兴药房将中西成药品种配备丰富、齐全，货柜前6层、背柜12层，陈列丰满，药品销售氛围浓厚；医疗器械采取裸陈，丰富直观。成药销售占比达60%以上，医疗器械达10%。小型药店品种都能达到3500个品规，满足顾客各种需求。商品价格策略灵活，倒挂品种上百个，长期特价品种200多个。
2、加强与品牌企业合作，强调“能为厂家做什么”，获得高的回报。向品牌厂家承诺销量、优先付款，免费提供广告位、最佳陈列、店员培训、数据库共享、大客户经理专职服务，从总部到门店，每个人对厂家人员热情周到，建立亲密无间的关系，让厂家将新兴视为共同的舞台，实现产品价值最大化。另外，新兴重视品牌宣传，门店随处可见品牌药品宣传立牌，“只卖大厂名牌的药”宣传吊旗，向消费者传输品牌意识，树立品牌形象。
3、重点品种运作重策划、重陈列，“一句话营销”助推销售。每个门店标准化陈列，几十个重点营运品种均作柜台堆头陈列——有卖相，配合“一句话营销”手写POP——有卖点，言简意赅、突出特点、刺激购买，如：太极番茄胶囊“男用保护前列腺、女用美容不衰老、全家健康保护神”，石药果维康“提高免疫力、远离亚健康、不吃果维康、就吃大苹果”，卖点由运营中心专业人员提炼或郭生荣董事长亲自点评。重点品种进行联合用药策划营运，如；天士力“穿心莲内酯滴丸”买4盒75折加1盒石药复方氨酚烷胺胶囊赠体温计，“快速治疗感冒、嗓子疼上火、中西药结合疗效好”。
4、注重新品引进，用品牌厂家二线品种替代低效益（负效益）品种。如：用联邦制药“优思灵”替代人胰岛素“诺和灵”，即稳定客流，实现15%毛利。采购部每月一次产品分析会，职责不仅负责采购、退换货，还负责跟进销售并与业绩挂钩。
5、培训到位，产品知识与技能深入人心。坚持开展店长、店员培训，要求无条件接受培训，集中培训每月2-3次，每次3-6场；新品通过店长转训及网络课堂培训，培训部提炼病种知识及用药知识的疾病解决方案资料进行培训，培训后进行电话或当面抽查，做到新品48小时内店员熟知。
（二）会员制营销方面：人气就是财气
1、抓会员日促人气：采取免费入会政策，每月“5、15、25、6、16、26”共6天会员日实行全场8折（200个特价品种除外），选择几十个品种开展“买3送1，4盒75折”，会员日提升客流量和客单价效果明显，会员日销售大幅增长，会员销售占比达90%。
2、抓专业化促人气：会员营销的核心是会员服务，专业化的服务是稳定客群的利剑。新兴店员专业技能较强，亲切的招呼，耐心的讲解，服务细致周到，注重与消费者沟通、为消费者着想，培育忠实顾客。如本药店缺货，引导顾客去最近的药店购买，而不是新兴的其它药店。
3、新店开业找人气：新店开业前1个月发展至少1000个会员，10周后达到2000-3000个会员，重点是做透社区，为新店开业储备人气，促进尽快上量，缩短盈亏期。
（三）员工激励与督导方面：执行决定成败
1、门店薪酬分类管理，多劳多得激发员工积极性。新兴药房根据门店规模制定不同的薪酬标准，实行“基本工资+奖金+提成”的收入制度，与门店销售、毛利、产品销售、顾客投诉挂钩，销售完成好的店长月收入可达到7000-8000元，门店月平均收入3500元，属当地偏上收入水平，员工积极性高。
2、实行店长、店员考评，末位淘汰，动态管理。每个门店要进行销售排名，对连续2个月排名最后的两位店长、店员进行点评降级，考核优秀的轮换升级轮换后销售增长明显。店员月度综合考评每3天考核排序1次，每个门店上墙公示，内容包括销售额、客单数、客单价、保健品销售、器械销售、办理会员数、 办理银卡数、信息反馈数、效期销售额，考核细致到人，门店形成比学赶帮的良好氛围。
3、注重督导检查，打造高效执行力。门店张贴有“董事长承诺”：如果我们的员工向您说“不知道”、“不清楚”或不热情接待，请拨打董事长24小时热线*********，我们将在2小时内给您答复。投诉属实重罚，起到很好的威慑作用。新兴设有专门的检查部，由董事长办公室人员组成；运营中心有6名专职督导人员，确保各项工作执行到位。 

4、坚持晨会、夕会制度，日事日毕。
（四）其它方面：
1、门店三班制，24小时营业，做到服务差异化。
2、每个门店安装有广播，由公司每季、每月更新，主要进行安全用药知识宣传，营造专业氛围。
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