团购计划
  要做好门店的团购工作，前期准备是必不可少的.首先我们要确定团购对象，确定团购方案，计算其中的毛利，不能一味的让“利”，让公司没有利。
  对于我们店来说，我们属于社区店，位于都江堰一街区，属于地震后才修起来的比较新的一个区，周围很多小区，但入住率都较低，有些小区的入住率不到10%,我们的目标顾客主要就是对门小区（上游.槐苑）跟原青城纸厂的家属区，一般都是失地农民及下岗工人，以老年人居多。门店周围无大型企业，有一家妇幼保健院，他们发给员工的冲剂藿香正气液之类的，就直接在医院拿了，所以我们团购的目标顾客群就成了一些住户了。我们可以做一些夏季热销商品的团购，将夏季防暑降温用品做重点陈列，写一张大的POP贴在显眼处，内容为夏季防暑降温的常识以及用药品种，设计几套针对不同目标客户的夏季团购方案，不能单卖低毛利产品，如藿香正气液，可以将设计好的方案打印出来，再加上一些企业的文化宣传，派员工去周围的商铺及小区发放，争取更多的机会。还有就是利用各种渠道探询有关单位的需求信息，与他们进行沟通，也可以利用自己周边的人际关系，尽最大努力争取机会。此外，我们还要做的就是以优质服务方便顾客。条件允许的情况下送货上门，进行独立的分装，在分装时可以放入药店的名片进行宣传（介绍本店的营业项目、经营特色、联系方式等）。
我们在团购工作中不能一味地讲“让利”，而让药店没有了“利”。团购中，不要一味地拼价格，价格战中没有真正的赢家。并且还是要认真做好看家的“零售”业务，千万不能变成批发商。团购只是药品营销方式的一种形式，是对零售方式的有益补充，或者说是放大了销量的“零售”，其目的是为了通过奖励忠诚顾客，留住老顾客。还要把安全放在第一位。千万不能只顾及了为顾客省钱，而忽视了服务。相对于少花钱来说，顾客更需要用药安全，需要享受到心贴心的服务。
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