桐君阁大药房+太极大药房，携手共创美好未来
——巴南公司十二店 * 何梅
一、交流学习药房简介 
基本情况：成都都江堰灌口镇外北街太极大药房102号，于2011年11月开业，2012年9月底开通医保，总面积212㎡，现在使用面积80㎡（其他面积等待外租），营业员2名。出门右行50米有一家科创药店，本药店后面居住的是地震受灾安置房，对面居住的是电力局住户（现入住率不足一半人群），药店定位为社区药店。
2013年总任务37万，现月均销售2.5万
客流量：早上15/人/分钟，中午5/人/分钟，晚上10/人/分钟

客单价：42元/人，品种数1700个
销售时段高峰期：早上9点-10点，晚上7点--8点
二、2013年3月份销售情况

2013年3月总销售2.48万，同比↑79.7%，环比↓5.3%（由于政策原因，从3月8日开始停刷医保卡，对销售有影响）。
1、会员销售：1.38万，销售占比55.6%，同比↑156%，环比↑6.2%，现会员数806个。
2、集团品种：销售0.68万，同比↑143%，环比↑8%（重点品种天胶销售4盒、美美销售77盒、补肾益寿胶囊销售5瓶）；

3、ABC类：销售0.43万，同比↑258%，环比↓19%；

4、大保健类：销售0.07万，同比↓30%，环比↓61%。
三、值得学习的工作亮点 
1、店长的优秀素质，值得学习。有位顾客不小心遗失了700元钱在店里，店长发现后立即追出去到处找，没找到后马上查询会员资料，找到电话，和顾客联系上了，归还了顾客，让大家都非常感动。
2、各层领导对员工们重视，特别是对销售完成比较突出的以短信方式给予鼓励，提高了员工的士气。
3、员工执行力强，工作有激情，能主动牺牲自己的休息时间来做好药房经营工作。
4、公司经常组织的培训提升了员工的专业技能，95%以上专业知识很强，促进销售成功率。

5、药学服务超棒，做到注重关心与关怀真正以顾客为中心的主动服务。
4、 建议
1、日常基础管理：每天对工作进行记录、拟一下每天上班必做的5件事情；另在现场管理上要加强，大店重抓销售，小店侧重管理与服务。
2、商品陈列及店堂氛围营造：商品陈列在于创新，更贵在坚持，店堂氛围要给人一进门就眼前一亮的感觉，有冲动购买的欲望。陈列和整体氛围两方面可结合在一起做，建议多逛逛超市或优秀门店，借鉴它们的创意陈列、新颖陈列，例如如何制造货卖堆山的感觉等。还可针对不同季节、不同促销活动来布置店堂和变化陈列。
3、完善药学服务：建立顾客用药档案、建立顾客回访机制、提供健康护理服务、建立每日分析本。最好用Excel表格做到每周、每月汇总分析，认真填写店里各项记录本，能更好的了解顾客，每日分析本内容必须包含：时间、购药原因（价格、质量、药学、其他）、未购药原因（价格、质量、药学、其他）、备注（如何处理），工作量比较大，但当我们认真填写后，相信会发现和收获更多不一样的东西，这样才能更深的了解本店，了解顾客所需
4、突发事件的有效处理：像这次的医保被停用期间，肯定会大幅度影响我们的销售，但我们可以做一些应对措施：1）做好解释工作且准备一些小赠品送给刷卡顾客，2）劝顾客把卡留下或者立马去别店刷卡（这就需要平时的工作要做细，建立彼此信任度）
5、制定学习计划：为店长必须不断学习充实自己，提升自己各方面的综合素质，才能让员工在你的培养下共同成长
6、人事管理：团队建设牢记一句话“没有优秀的个人，只有优秀的团队”，以积极向上的态度影响身边人，以完善的规章制度管理好人，发现员工优点挖掘她们的潜力，无限量的发挥团队的力量！简而言之，就是大家共同成长，工作与生活上都相互关心，因为朋友是一辈子的。
7、品类及销售数据分析管理：要对自己药店的经营品种进行归类，做到心中有数，如总品种1700个，分40个中类，139个小类，其中滋补营养药销售占比16.9%（主要以集团产品），妇科药销售占比6.20%（妇科消炎杀菌药）……以此类推；

然后对其中价格带最完善的归类，感冒类（从几角-几元-十几元-二十几元……）计生用品类（从几元-十几元-二十几元……）

8、商品销售及营销技巧：注重套餐销售，分析广告语如何才吸引人，例如美美销售广告语：可以吃的化妆品+功效+价格震撼力；同时可推出适合各个季节的套餐销售品种，如春季预防流感系列，夏季清凉解暑系列，秋冬滋补养生系列都可以组合成套餐销售，可组合优惠，可组合送赠品等等。在这方面，只要我们每天进步一点点，那么离成功就不远了。
9、中药方面：中药专业知识薄弱是通病，应多吸取知识提升专业销售技能，一些简单的中药养生知识，最常用的煲汤食材的介绍都会拉近顾客的距离，促进销售的提升。
10、宣传促销活动管理：选择好宣传位置，更好的把促销信息传达给顾客，可将进门处空白墙制作成促销信息专栏：如Love春季、活动信息专栏、会员专享专栏，使顾客能最快捷的看到各种促销信息，吸引消费，但要注意书写的格式，要简洁美观，且重点突出。
11、任务下达和计划分配：因为是2人店，建议以“千斤重担人人挑，人人肩上有指标”的原则分班考核，拟定每天销售目标、每周销售目标、每月销售目标（每周必须完成销售目标，未完成下周必须想办法补起来），并且经常碰面沟通。
12、会员营销：一是增加赠品培养自己门店的专属有效会员，考虑到资金有限，我们可以选择其他方式：手工制作，不一样的创意，不一样感受，也会产生不一样的效果；联系厂家配送赠品可节约费用。
二是发短信，考虑到发10条短信就会被封闭，所以我们可以选择网络，把会员分成3类：

A类网络会员：发问候语、季节转变温馨提示、促销活动信息、养生知识、（这样做达到的目的：高效、快捷、节约资源）；

B类老年会员：电话问候（现在的儿女工作繁忙，一般没有多少时间过问老人，每次过节和生日的时候打打电话问候一下，会收获不一样的心情，让老年顾客成为忠实的FANS，建议平时的工作一定要做得非常细，资料一定要填写完整，注意打电话时的语气语调）；

C类VIP会员：选择10名以下的重点会员，定期、不定期、生日祝福语、季节转变温馨提示、养生之道

每月对会员梳理一次，进行相关的增值服务。会员是一笔无限量的财富，但俗话说得好“一百个说客，不如一个夺客”，所以必须服务好每位顾客，让他们都成为我们的忠实会员，提升有效会员率，从而提升销售。
13、效期管理：效期品种是每个店都存在的问题，但我们可以通过平时经常的清理、调剂、打折、清退、分零的方式尽早解决问题，也同时减少了赔款。

14、增加经营项目：可以考虑增加药妆、医疗器械的经营，同时可引进医生（如果医生愿意可以循环坐诊以一、三、五的形式）。
这次成都之行让我学到很多，收获很多，1*1=1，我们两家店来自太极这个大家庭，1+1=2，通过交流我们一定会加倍努力实现双赢。希望通过领导们的关心，店长的用心，同事们的齐心，使我们药店的销售蒸蒸日上，也祝福在座的每位领导、同事们蛇年健康！快乐！
谢谢大家！
