
	“我爱太极”万人合理化建议征集卡

	建议人
	郭瑶　
	单位及岗位
	四川太极大药房连锁、营业员　
	联系电话
	　13618078612

	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
	社区活动

	现状分析及措施办法
	　现在基本上没一个太极的药店每一个月都做两次社区活动！基本上都是在离自己店不远的社区或者是公园里做活动！可是有的社区会收取一定的物管费用，大多数门店觉得不划算，也就作罢！比如本店，在公园门口做活动人流量大可面临两个问题：一是：城管会干涉！二是：在公园门口大多数是早上出门锻炼身体的大爷大妈们。他们通常很早就已经到了公园，等她们锻炼完毕出来的时候已经差不多上午十点左右，这时新的问题就出来了，他们中很多人还得回家煮饭所以中间几十停留下来看看活动的时间并不长！之前我们店也考虑过这个问题所以把时间改在下午2点左右！可是下午社区基本上没什么人，公园里人很多都在喝茶聊天况且做活动基本上只能在公园门口进不了公园的！所以也就作罢！还有一些店把活动搬到自己店门口做，这个做法的好处是：从店前走过的人群看到活动也许会冲动消费，这时就可以直接到店上购买药品可以直接看到效果！不好的地方在于：其实把活动放在店门前只能吸引一部分的周遭老顾客或者一部分新的少数的路过的新顾客！这种顾客的流动性很大，他们今天能在这家店消费明天就会在其他店里消费所以不容易产生忠实顾客！

以上只是客观的分析了活动时遇到的一个关于时间地点的选择上的一个问题！

  现在我作为一名消费者主观上有一个想法：我这个人爱贪一些小便宜，喜欢往人堆里面扎！（应该很多人都喜欢）用一句成都话来说：喜欢捡耙活，喜欢占欺头！不过吧，我这人有一个毛病，我贪了便宜还要觉得我贪得值贪得对！怎么样才是贪得值呢？怎样才是贪得对呢？这个首先我觉得礼品要实用，别太小了！够份量！这是其一。再者：得让我觉得这是难得一遇的机会，让我觉得我的运气今天忒好，一出门就遇到这种好事！这样我的心情才好，我才觉得这样的话我这便宜贪得心里爽歪歪的！

  我以上的分析只供参考，如有雷同那是相当的荣幸！接下来是我毛遂自荐了自己的想法希望各位领导给意见多指导
  社区活动我们一定要做下去，这是一个炒作的年代，太过于沉寂就会被淘汰！我们不但要做，而且还要做大做好！我们不止要在公园外面做还要在公园里做大型的活动！

 首先：我们可以把单独店自己做活动改成一个片区相邻几家店一起做活动。我们可以联系一个公园的场地趁早上大爷大妈们锻炼那会搞一个别开生面的健康知识问答有奖活动！名字我都想好了就叫《太极一家！健康你我他！》

 再次：我说了我们用什么来吸引顾客，用礼品，要大的别拿小的，多寒酸哪！那公司得问：大的要多少钱啊？不贵，一提卫生纸十几块，一袋米二十几块，怎么贵呢？！况且不是说了吗：有奖问答！谁让见谁都送啊？！

 最后：既然是与健康有关的活动当然一定要有与健康相关的检测，量血压，测血糖，查看亚健康，检查心肝脾肺肾！最好来个一对一服务！有病看病没有病就养生！最好找一个人拿着大喇叭给大爷大妈们讲讲养生！闹闹家常！拉近拉近关系！

   中医讲究阴阳平衡，营养学家建议膳食均衡，养生大家注重量的把握！我之所以会说这句话是因为我想告诉大家一个道理：再好的东西如果过了，就会适得其反，有一成语都说物极必反！

  

	预期效果或效益
	首先是提高人气，让大家认识太极药房！了解太极大药房！　其次搞活动的药房很多，可是把活动做大的仅此太极一家，这样会给顾客留下一个独一无二的感觉！再次，可以拉进营业员与患者的关系建立忠实会员！希望通过此举我们要传达给顾客一个：我们不打价格仗，我们专注服务态度以及专业品质！希望顾客走到哪都知道太极大药房，希望不管顾客是话家常还是生病需要帮助时第一时间想到的是太极大药房，想到的是太极大药房里的XXX！这样活动就算成功！



