关于提高都江堰店销售的几点思路
1. 做为一个09年开业的门店，还有很多人不知道这家店的存在，进店后都会问：“你们才开的吗？”一方面由于店面的地理位置为一个假口岸，略微凹陷的门面，以及门口的自行车招牌都导致门店的不显眼，另一方面，在门店的宣传上做的不够。客观因素无法解决，能够努力的就是利用好公司的社区活动，真正深入到社区中，让周边的固定人群能够到店消费，然后借助每个营业员的热情专业的服务，让其成为我们的忠实顾客。要做好社区活动就需要下工夫，不仅仅停留在简单的测血压，测血糖，而要更深入的去做这个活动。可以利用公司的病种处方优势来吸引顾客。在进社区前期，要先与社区管理员做好沟通，便于后续的工作的开展，其次，做好病种组方小卡片的制作，最后在进入社区时，为前来咨询的居民介绍病种组方的思路及生活小病的用药。以我们的专业来吸引顾客，也向他们灌输搭配用药的意识，为店内销售做好铺垫。
2. 太极大药房在2011年迅速发展，仅在都江堰就开了10家新店。这不仅分流了很大一部分老店的忠实顾客，同时也带走一些业务优秀的员工，人员的流动以及新员工销售知识方面的欠缺对店内销售造成了很大的影响。虽然公司方面组织了很多的培训，但是仍然无法满足门店对员工销售业绩的需求，在这种情况下，店内的自我培训便显得十分重要。主要思路：将药品按大功能分类，然后每个员工专攻一个大类，在一个星期到两个星期时间内，熟悉自己大类的药品种类、功能、搭配用药以及适应病症的一些相关知识，然后在团队中展开知识的互学。安排时间让每位员工把各自掌握到的知识讲授出来，然后由其他同事进行提问，最后现场可以进行模拟销售，现学现用，巩固知识。这样不仅考察自我学习是否到位，同时也让他人学到知识。在教与学，问与答的过程中让大家的专业知识、销售技巧不断提高。
3. 销售，销售，货品的保证是十分重要的，除了公司的支持外，门店自我的备货意识也相当重要。不能局限于系统的自动报警，同时要随时关注仓库的库存。做到对热销品种，季节性品种，顾客长期、固定消费品种的充足备货，这不仅要每个员工熟悉自己货架上货品的进货，售货，还需要掌握重点会员，老会员的买药周期，做到有货可供。具体的落实方法：让每位员工做出自己负责的重点会员的消费分析，用于要货的准备，同时请货人员要特别关注重点品种的药品保管帐数量，若是不够的要提早与业务联系或是从别的门店调拨。做一本专门的长期用药顾客的用药习惯登记，记录老顾客的用药周期，及时掌握药品的库存，避免积压、缺货。随着时间的积累，让货品的库存日趋合理化。
4. 门店是一个小小的团队，只有每个人重视这个团队，愿意为之付出心血，才能有不断上升的力量。因而，所有的一切需要的是热爱这份工作的心，然后才是按照提出的总总策略而努力。如此反复，目标将在不远处实现。
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