城南片区5点改进意见    
1、 店外活动、社区活动

对比我们片区自己门店的店外活动或者社区活动，做出来的效果差太远了。其实，我们片区门店也没必要完全和他们的相比较，让门店有自己的特色最重要。我们片区门店多为社区店，以后做每次的社区活动要有针对性，活动有明确主题，提前做好活动方案，并有效地实施。
2、 团购

如何让座商变行商，桐君阁大药房走出店门进行团购推销。给我们大家印象最深的就是有个店的员工他们不辞辛劳跑遍了重庆的各个区县去进行团购，并且自己的努力得到了回报，成功得到了团购订单。

团购是增加销量的又一法宝，我们将改变以往坐等顾客上门的销售方式及理念，重视团购。首先组织相关人员开团购动员大会，多宣传团购的政策，提高员工的积极性；其次要求每位员工必须走出去拉团购并由门店将公司下达的任务自己分解到营业员，任务的完成以整个药房团购完成来考核。熟话说“人多力量大”，“3个臭皮匠顶个诸葛亮”，相信经过此次重庆之行今年我片区的团购工作能较去年有所增长。
三、做好日常基础工作。饱满、整齐、明亮、温馨、舒适的店堂氛围将顾客包围，不得不说桐君阁大药房日常基础管理工作做的确实很好。饱满可能我们多数店不能做的很好，但是我们要从货品的关联陈列，货品的整洁等方面下功夫改进。桐君阁大药房小型的温馨提示做的很有造型，很新颖感，值得借鉴。POP虽然不多，但是内容丰富很吸引人眼球，让人有驻足仔细看看的欲望。桐君阁大药房很有创意的利用一些废旧卡自制成小盒子将维生素B1之类的裸瓶摆放在里面，既整齐美观又方便选购。价签统一大小，均在价签条内。不像我们价签大小不匀，字迹也不统一。

四、加强团队建设，员工分工明确，每个人都知道自己应该做什么，工作态度积极。细节决定成败，桐君阁大药房就赢在细节上。店长强，店强；店长弱，店弱。只有让店长强大、积极起来，员工才能茁壮成长。
五、根据门店情况丰富医疗器械，加大关联销售。
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