
	“我爱太极”万人合理化建议征集卡

	建议人
	　马沙
	单位及岗位
	　都江堰中山北路店    

营业员
	联系电话
	　13980669043

	建议类别
	经营管理□ 
	产品质量 □
	工艺技术 □
	　

	
	安全生产 □
	其他√
	　
	

	建议事项
	彻底调研清楚我们的药店的目标消费群体是那群人,他们有什么需求、购买习惯如何,购买品种和结构如何等。从面提高他们的成交量，吸引更多的会员前来消费。
 

	现状分析及措施办法
	现状：药店顾客消费状况应该深入地剖析 ，应该更多的了解顾客的消费状况，达到理性的消费。
· 建立顾客数据库,培养忠诚顾客

· 把顾客按照购买量和购买频率分成三类,采取变通的营销促销手段区别对待。具体分为:A、忠诚顾客,B、一般顾客,C、路过散客三大类。通过系列服务来达成其继续忠诚购买。或者是你经营的药店商圈内,很方便他们的购买的回头客。总体来说培养一个忠诚顾客所花的成本比小吸引一个顾客的成本便宜4-5倍。

· 2、通过价格和服务竞争留住A类顾客。

· 这里A类顾客是指经常性购买老顾客:主要是一些老年人需要长期用药的顾客,比如高血压、糖尿病等等病人以及熟悉该药店营业员和产品以及价格的人群;主要的提高其购买量的方法是价格折扣、习惯用药、指导组合用药为顾客节省钱上下功夫、送货上门服务等等手段留住这群老顾客,其中这群人是长期用药的,要从帮其省钱的出发点来经营,就可培育起这群人的忠诚度。这群人中有些是老人,有的是时间,价格高或者服务不好,就可能失去这群顾客。 

· 打出:我们的药店就是你的家庭药箱,并且真正向着这方面努力。

· 3、扩大商圈覆盖面积和用品种类,吸引B、C类顾客

· 印刷精美画册或者彩色单页,介绍药店、介绍特色,并把宣传资料送到你药店商圈尽可能大的范围。比如把商圈覆盖面积从500米扩大到2000米。

· 通过优选品种结构,使药店品种齐全。这里品种关键是齐全,让B类消费者来两三次就知道,想买的药品,这里都有。走百家不如走一家。由于柜台空间有限,这里优选就成为关键:比如清热解毒降火类中药,只销售其中最有名的几种即可,没有必要20多种都摆上柜台。

· 为了提高营业额,可以增加贵重进口药品的经营,尤其是对于C类顾客可以推荐一些价值较高的药品的销售。

· 4、经常推出新药和新的、医疗保健药品和方法:

· 吸引新的顾客。
· 通过小卡片经常性介绍各个系统新药和指导用药。一直保持有新药推出,保持新药推荐是这个药店有活力、吸引人的关键。

· 5、争取成为附近一家医院的第二药房。

· 该医院特色门诊用药,你的药店都应该有,价格应该比医院明显便谊,对于一些新特药,可以先进入药店,然后让厂家业务员告诉医院医生,由医生的处方介绍,药店帮助医生统计处方量,让厂家人员和医生进行推广介绍。 



	预期效果或效益
	1．通过扩大老顾客的购买量和吸引新的顾客两个思路来扩大营业额。2　让顾客更理性的消费。



