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无论是一个个体户、单店、公司还是连锁甚至是跨国企业，成功的根源都在于对自己的成功定位。学习了屈臣氏管理，联想到我们自己的定位。药店的定位分为社区型药店、医院型药店、商业中心型药店、店中店型。结合自己的地理位置和商圈调查分析确立自己的定位，再结合消费人群有自己的特色专卖。比如温江店就定位于社区型药店，经营已经从“卖药品”转换到“卖健康便利”。药店经营品种从药品、中药饮片、中药精致袋装，到保健品、医疗器械、甚至到今天的奶粉，实现多元化经营，这点也满足了人们健康产品一站式消费的需求。
再说品牌，其实太极本身就是一个深入民心的品牌。所以太极自主的产品如果有可靠的疗效和良好的性价比，那是很容易销售的，就比如我们的藿香正气液、通天口服液、散列通、熊胆薄荷含片、太极钙等。从数据来看，太极的产品占了整个销售的20%左右。我们也可以在促销活动时，把小包装新品作为赠品，可以使消费者及时感受到产品的质量和疗效，同时增加太极品牌的认识。分发一些小包装给我们的员工，让员工感受药品的疗效和对这个药品疗效的认同。
对于培训方面，对新入职员工进行培训，比如我们的企业文化、经营理念、服务宗旨、专业知识、产品知识的培训，英克系统的学习，经考核合格后才允许正式上岗服务。营业员及促销公司应按不同季节的发病率来进行一个疾病培训。店长应定期对店面的营运专业知识进行培训。
顾客服务方面，以关心的方式与顾客沟通，通过沟通了解顾客的真正需要，以专业的知识为顾客推荐，从而达到顾客对销售员的信任和认可。在销售过程中销售人员应为顾客提购物篮，让顾客感受到被关心，被重视。收银台一句话服务，在恰当的时机向顾客推介我们的促销商品及换购商品。收银服务时“您好，共多少钱，收您多少钱，找您多少钱”。在顾客出门时，无论是哪个员工，都会打声招呼：您慢走。以更专业的专业知识和服务的热情让顾客在有任何需要时首先想到的是我们太极大药房。
商品陈列起着至关重要的作用，对于季节性产品，用花车或者堆头陈列在进门醒目地方，写上POP；每个保健柜选上几个品种用爆炸花写上主要特征；药品区，效期品种、任务品种、带金品种陈列在第一排再在每一个货架选一至两个品种进行重点突出，配以爆炸花等等。任务品种专栏区在进门右边陈列，POP挂在墙壁上写上优惠活动内容，货品从高矮顺序摆放整齐；收银台也是我们的重点区域，贴上我们的热卖商品广告，季节性品种，冲动性品种，整体促销活动内容等等，更好的发挥我们的收银一句话服务。中药袋装，瓶装，自己包装，应该从大到小排列，从高到矮，把每个中药特征，卖点写出来。爆炸花粘贴遵循一个整体的原则，贴于右上角，使整个店堂看起整洁而又有活动气氛。
成都医药行业在经历了产品价格风波，大连锁与小药店市场的激烈竞争。但由于市场的现状决定了产品的促销策略。随着促销竞争也越走越艰难。打出我们的品牌优势，太极就是大品牌；我们一样也可以承诺货真价实，贵一点，但我们的货绝对一流的好，真。促销活动的宣传是否到位起举足重轻的作用。抓住消费者的心理，随消费者的需要而促销。 重点突出某些优惠，比如广告商品的低价、不同时间段不同货品的打折销售。应根据季节特点，促销当季的特别优惠。
   购物环境：在坚持我们店面装修统一的基础上，加大店内商品陈列、色调运用，选择明快活泼的颜色，改掉药店沉闷的购物环境。采用主色绿色为主，加入蓝色代表健康，紫色代表美态，黄色代表欢乐进行分类搭配。书写主题鲜明的pop，促销主题宣传牌烘托出强烈的当期促销主题。制作代表太极健康理念的图案在公司的墙壁上、货架上、收银台和购物袋上，这一切都给消费者欢乐、温馨、有趣的感觉，向消费者传递着乐观的生活态度。按季节的改变，陈列当季的商品在合适的位置，并估计不同商品采取不同的陈列方式，凸显出商品的疗效，商品陈列模式，都可提升服务质素及营运商机，使顾客可在更舒适的环境下购物，提高顾客的购买欲望。精心打造购物环境，从商品陈列的制度化，标准化，个性化着手，零售从细节做起。

营销优势：“太极”已成为中国驰名商标；公司主要从事中成药、西药、保健用品加工、销售，医疗包装制品加工，医疗器械销售，中草药种植，商品包装，旅游开发等业务。中国企业500强之一；资产160亿元；拥有三家上市公司，成为国内医药产业链条最为完整的大型企业集团。太极集团正是凭着超前的产品研发和先进的生产技术飞跃着。以“全员营销”为市场杀手锏，迅速扩大市场占有率及销售网络。

 促销店铺：结合药店的实际，将有宣传资料的品种充分宣传出来，让顾客详细了解各品类产品。特别是我们太极集团的中药和中成药，还有组织赠品的店内派发和使用活动。赠品的及时派发，可以使消费者即时感受产品的质量和效果，同时对太极集团自有品牌的性价比有一个理性的认识。此外，对销售人员进行特殊培训，使其掌握最详尽的产品信息和有效的促销技巧。


