太极大药房新会员开发方案

会员作为药店发展和销量重要基础和核心构成之一，也是企业品牌形象宣传最为直接、最具口碑的渠道，新会员的开发就显得尤为重要。为了提高我公司的会员数量和质量，培养顾客来店消费的习惯，从而提升公司销售业绩，扩大品牌知名度和影响力，现制定我公司新会员开发方案，具体内容如下：
一、新会员的标准

新会员非新办卡会员，新会员是指半年内在药店连续消费三次，平均消费额与该店平均客单价相当的会员；新办卡会员是指在我公司药店新办理会员卡的会员。由此可见，新会员才是更为真实、有效、持久的会员。
二、各门店新会员发展任务制定

需根据各门店目前已经拥有会员数量、会员的日消费笔数占比等具体情况，由各片区主管、营业部与客户部沟通协商，共同为各门店制定全年的新开卡会员数量，2010年以前开业的门店以维护老会员老会员为主，2010年以后开业的门店以发展新会员为主，而所有门店全年的新会员发展任务应占新开卡会员任务的60%。
三、新会员的开发渠道

1、门店现场开发新会员
门店现场开发新会员是新会员开发最易成功、最为便捷的渠道，各门店应加强门店现场开发新会员的力度，提高效率和成功率。门店现场开发新会员应注意以下几点：
（1）由营业部印制发放统一的会员权益宣传海报，各门店应将其粘贴在收营台附近显眼的位置，以吸引客户做初步了解，进而办理会员卡；

（2）门店当值人员应对到店顾客做好会员权益的现场宣传、解说。要求店员对每位顾客都要先询问其是否有我公司的会员卡，已办理的，可在收银时出示并积分，未办理的，我们应把其当做新会员开发的潜在对象，在合适的时候，用简短的语言为其宣传讲解几点最具吸引力的会员权益和门店促销活动，达到发展会员，刺激消费的目的。店员应根据自己的经验阅历和与顾客的对话对顾客进行初步判断，是否仅是过路（或一次性消费）的顾客群体。
2、通过社区活动开发新会员
社区活动是深入社区、服务百姓，既是主动出击，又能达到理想的效果。活动现场开展以健康检测和用药咨询为主体的服务活动，以及宣传企业文化，在免费为老百姓服务的同时，辅助以办理会员卡、讲解门店促销活动和会员权益、发放小礼品和代金券等，达到发展会员，刺激消费的目的。这样的开发方式目标准确针对性极强节约费用并且效果非常好。
3、“以老带新”，即通过老会员开发新会员
（1）店员在日常重点会员维护工作中，通过沟通交流，鼓励重点会员推荐亲戚朋友成为我公司的新会员；
（2）以部分忠诚会员或者熟悉的老会员为主，在他们到门店来消费时，可通过“闲聊”、“拉家常”的方式，鼓励这部分老会员在亲朋好友中宣传我公司良好的口碑及会员权益，以达到开发新会员的目的；
（3）采用激励政策鼓励“以老带新”。若老带新，即老会员成功发展新会员，则送老会员积分作为奖励。

四、鼓励新开卡会员进店二次消费，提高新会员占比

如何能提高新会员在新开卡会员中的占比，关键在于如何引导、鼓励新开卡会员到店内实现二次甚至多次消费，现提出以下几点建议：
1、实行新会员“开卡送好礼”的鼓励政策。即办理会员卡后，有消费一次，且金额超过38元，就送精美小礼品。
2、实行“连刷礼”。即自会员卡开卡后，持该卡的客户半年内消费3次，且3次消费的总金额达200元以上，就送精美小礼品；
3、门店店员必须具备专业的药品知识，良好的服务意识。对于初次接触我们药店、对我公司毫不了解的新客户，对我们药房最直观的印象便是门店清洁、药品的陈列、店员的精神面貌、服务态度和专业的医药知识等，只有我们在尽力做好各项门店门面工作的同时，以极为专业的医药知识和良好的服务质量，才能为顾客留下深刻美好的第一印象，从而为顾客的二次消费甚至多次消费打好基础。

