崇州中心店及羊马店相关回复
1， 有关会员：会员体现不了优势，有会员卡的也因为性价比不高而舍弃不用，失去了顾客的归属感和忠诚度！

（1） 加强对会员权益的宣传！

（2） 定期对老会员，大宗交易会员回访，做到活动必须传达到，活动优惠必须介绍清楚，该对会员的维护必须送到！

（3） 定期对积分清理，比如兑换礼品，用积分参加活动。。。。。。重点就是要把积分优势体现出来，让顾客把积分看重！

（4） 对于有会员卡的，又积极对店堂工作提出诚恳意见的顾客，可以通过给积分或礼品奖励来促进，也积极听取意见并及时整改！
（5） 对于会员的礼品应该多样化和针对化，那样才能把会员的好奇心勾住，留住会员！

（6） 药品价格贵了，我们就服务来弥补，定期对会员做理疗体验，医药知识普及和一月一卡一报（把医药导报用好，用实在）

（7） 好事不出门，坏事传千里！价格已经把我们传烂了，那我们就去社区维护会员，宣传我们为什么贵，而我们有多专业，值不值的起！让大家明明白白

2， 关于任务和销量，人不来，再怎么计划怎么定都是纸上谈兵，先把人数冲上去！
  总体销售指标23万、
集团公司销售指标28000元、
中药材销售指标1.2万
（1） 加强药品的调整，保证经营范围内部缺货不缺数量！

（2） 加强人员销售技巧培训，做到来一个成交一个，不成的也有好映象！要每个销售能把我们的优势传达到来的每个人思维内！

（3） 整合片区优势进行有计划，有目的的社区活动，把人请进来！

（4） 增加免费理疗，医药知识普及及厂家的驻店活动！

（5） 片区进行效期，进效期的处理，增强处理能力和效率！对大的库存也可以进行片区整合销售！
（6） 在一定时间内进行有针对的低价促销！
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