邛崃汇源店实际情况提出5点改进意见，并加以落实。
1、店长是“老板”而不是管理者；店长是团队“家长”而不是团队领导；好的店长是“教练”而不是监工；把顾客当“亲人”而不是满足基本的服务要求，以促销商品为目的
2、不要怕吃亏，见事多做点儿，多学点儿，对你有好处。
3、病种组方”模式要真正用好、用活，要掌握关健的三点。
一点：有效的跟顾客沟通，从沟通中找到顾客的真实需求，从顾客角度出发，向顾客介绍清楚你组合中每一个品种对他病症的作用，让顾客认同你的专业，赢得顾客信任，在做好本次销售的同时培养出忠实顾客。

二点：通过合理搭配，尽可能的在用药组合中搭配高毛利产品和有一定品牌认知的产品。在提高药店销售利润同时树立品牌形象。

三点，营业员要不断学习相关的专业知识，熟悉组合产品的卖点，向顾客传递的信息必须准确、精炼、专业，做到专业化销售。营业员在平时的销售中并不是简单的死记用药组合或照搬店上标示的用药搭配，还在实践中不断创新，找到更加合理组方；找到适应不同消费人群的组方。

4、商品的陈列是一门学科，丰富的商品，丰满的陈列，给顾客营造舒适专业的购物环境是我们的责任。抓住顾客的眼球，吸引顾客，并让顾客产生进一步的消费欲望，是我们商品陈列的法宝。

第一、商品组合陈列，把畅销品种进行了组合搭配：如学生的补脑品，我们就将三勒浆和DHA进行组合，并附上小说明。减肥产品，我们将左旋肉碱和果蔬膳食纤维进行组合，并实行一定的优惠，配合在显眼位置POP的宣传，让顾客一目了然，马上被吸引。在我店这些品种基本上都是这样搭配销售出去的，直接提高了客单价。

第二、收银台的陈列。收银台陈列的优劣决定顾客能否产生二次消费。我店在收银台上陈列了一些我们主推的含片，配合收银员的一句话促销，让含片的销售有了很大的提升。我店有位收银员，为了销售含片就自己买了一盒，打开放在电脑旁，凡是患上呼吸道感冒的顾客，在结账时，她都会观察，在合适的时候，加上一句“需要一盒含片吗，让您的嗓子舒服点”，同时请顾客免费品尝一粒，这细心的做法很快产生回报，她一天就销售了8盒含片，比营业员卖的还多。

第三、优势品种的集中陈列，也会对销售有很大的提升。
5、那就是不等不靠，第一对外做好药房常规社区活动，第二大力发展团购客户，做好团购顾客的维护工作。

于2012年4月13日上午10点前发至公司办公室邮箱（tjdyfbgs@126.com）。
