都江堰勤俭路店改进意见
1、抓会员 今年是太极大药房的效益年，公司目标争取会员销售占比50%，门店在抓会员数量的同时，也要重点抓会员质量，把任务分配到人头上，对于本店重点会员，每人负责10个重点会员，并要求店员对得上人，顾客来消费时能称呼出顾客的姓氏，每次搞活动提前通知会员，定期电话回访.像天诚18店学习，要延伸会员增值服务、建立铁杆消费群体，以“人无我有，人有我优”为策略，打好会员营销这张牌，去扩大销售。
2、抓病种组方用药 这种销售模式最直接的效益就是提高了客单价，从而销量也就上去了，在货架上摆放病种组方用药的提示，消除了一些顾客对营业员推销药品的反感，有些顾客就直接按照上面提示的组方选购药品，客单价一下就提上去了。确实做到光华片区赵片长说的: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。
3、调整店内布局，通过陈列及POP等美化药店，吸引顾客 现勤俭路店布局不太合理，存在相当多的死角，而且把顾客吸引不进来，很多顾客进店都说原来你们这边那么宽嗦。希望公司营业部装修组能帮忙调整一下，能把收银台移到处方柜的位置去，把现在呼吸系统那边的那个门面弄成专放处方药的地方，就可以把那边那道门关了，这样既避免了掉药，也能很好的把顾客吸引进药店.丰富门店POP，去参观桐君阁药店，一进去就觉得很舒服，首先货摆得饱满并且很整齐，再配上一些爆炸签，宣传海报，让顾客有种不得不在该店销售的冲动。针对本店，可以在袋装中药上做文章，用爆炸签写明其功效，放在展台上，针对春夏常见疾病写一些美容养颜、塑身、预防感冒、三高病的中药方子，并在有中药的店称来包装好放中药展台及收银台，增加中药的销售。做好收银台陈列，收银台陈列的优劣决定顾客能否产生二次消费，可以再收银台陈列一些当季热销品种和含片之类的。
4.团购 团购对于我们店是一个很陌生的词，看着其他店团购带来的巨大收益，让我们也产生了跃跃欲试的冲动，我们应走出去，特别是现在夏天快来了，成了冲剂的销售旺季，我们应有不怕吃苦的精神，走出店内销售，奔向更广阔的市场
5、在凸显专业的基础上，以情动人  加强店员专业知识培训，增加顾客对我们的信任，让顾客有自己的病就在你们药店买的药都治得好我何必跑医院的信念，在向顾客推荐药品的同时，多站在顾客的立场想一想，多揣摩一下顾客的心思，以顾客的需要为前提，结合病种组方用药，跟顾客多谈心，让顾客觉得你是朋友而不是向他推销药品的，有时候一句温馨的小提示，一个贴心的小动作就能成就一笔不小的单子。举个例子，有个顾客带到娃娃进来给娃娃买小孩子补钙的，一个营业员在跟她推荐钙片的同时，另一个营业员细心的发现她放在处方柜上的给娃娃买的鞋子的袋子不得好牢固，下面快要破口了，那名营业员便拿出双面胶给顾客粘上了，后来顾客去结账的时候都说，本来都不得好想买的，看你们那么贴心就买了，谢谢哈。有时营销就是要以情动人。
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