美美2013年销售问题

 1、维护美美会员，电话追踪，她们是尝试过的人群，根据她们服用后有显著的效果也会继续购买，同时带动周边的人群到店购买；
 2、加大宣传力度，在周边小区派发美美宣传单，开发男性顾客，推荐可作为圣诞礼物送妈妈或女朋友；
 3、不赠送后可根据顾客购买力适当打9.5折

4、树立美美的口碑，通过老顾客带动新顾客

5、建议美美还是要有活动，才会好销售些，如果真的要取消政策的话，建议有其他的活动缓冲，如：可以买二赠一、买三赠一、买七赠三、买十赠五等
7、加大各店宣传力度及专业知识培训，请知名女星代言；在相关联的区域陈列美美，如避孕药后面等，
8、把美美引进社区，针对美美多做社区活动让更多得人知道。与补气血、健脾胃、美白祛斑、润肠通便等等搭配销售
10、价格偏高，疗程用药更高。

11、物料宣传：包装大量宣传：通过资料、海报等；做X展架；做像补肾益寿样的展示盒
12、过于夸张，药品数量少，吃的天数少
14、促销活动：买省活动、买送活动、套包组合销售（如买疗程送天然VE）。
15、希望美美能做大的陈列盒，像补肾益寿的陈列盒。放于橱窗或者店上，有视觉冲击效果。

17、美美宣传资料上面介绍很书面，让顾客看一遍理解不了。平时我们在销售的时候向顾客介绍可以祛痘、调节内分泌、祛斑，健脾后也可以有减肥的作用，月经不调、痛经等，但是说明书上都没写看到很专业的说法，顾客理解不了，觉得我们没对她症，还要向其解释很久，到最后顾客并不一定能接受。大多数的顾客买药都希望说明说上直接写了她需要治疗的功效。

