参观桐君阁药房的总结

 关于在27号参观了2家药房
江北旗舰店（2011.9月份开）
会员权益：周六周日会员日，药品，保健品，药妆9折，器械，土杂，日化9.5折。

氛围的打造：清新，春意岸然。很有新意，针对了季节性的打造气氛。货品整洁有特色的专区打造.。
特点：收银台赠品，主推品种明显陈列很吸引顾客。贵细品种齐全整洁。花车陈列很突出重点品种的特色。效期标识明确分配个人。每天早上轮流进行早会交流经验与优劣，明确任务。主要特色还是在陈列上面。这对员工进行了销售任务分配进行任务追踪和季度性的奖励。
社区活动：有公司统一安排联系，社区门店轮流进行社区活动。

龙康国药店

会员权益：每月7号，17号，27号9.5折，满30省2元。

氛围打造：中成药和中医馆分开，给人很专业丰满的感觉。店堂设有专门挂吊旗的固定位置，吊旗就很整齐很美观。公司工业品种全分类明显。
社区活动：公司专人负责安排门店人员轮流进社区活动每月一次。

特点：店外设有专业人员免费测血压，心跳，体温，血糖针对会员。合理搭配药物销售（疗程销售）设置了专门的活动信息栏。主推品种爆炸花单独标识很显眼。会员占比达到了60%.全员销售，主动销售。精细管理，陈列精细化，培训精细化，价格精细化，会员管理精细化。
延伸会员活动，建立铁杆消费服务打折，买赠，抽奖活动针对金牌会员。
 我们门店在3月份会员消费占比是33%，新增加了会员80名，大多数还是根据了社区情况为金牛花园的，我们4月份开始发展新会员主要要以周边社区为主。主动出击。气氛打造方面和陈列我们还是主要是计划最近等我们铺面租售了一半就重新规划。现在陈列这方面还比较难。现在能做的就是为主推品种做专们的陈列。还有尽量丰满品种。在效期处理方面我们是全员出动，在效期近半年的品种用爆炸花做了店长推荐的标识特别推荐。还有就是因为人员问题社区活动效果也不是很明显。在4月份我们会加强活动的宣传，特别是一些老会员。活动内容还是在于宣传会员权益，测血压，血糖，用药咨询指导，还有一些保健品知识宣传，和目前有些保健品赠品的赠送给老会员。也会加重品种组方的销售和宣传，给顾客实惠，专业有效的药品。配合公司清理积压库存的品种，增加动销率。 
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