经营当中的经验

 零售药店的市场竞争日趋激烈，要想提高自己的知明度，保持较大的利润空间就必须要想方设法留住老客户扩展新客户。那么，如何才能稳定客源呢？ 

   一、 留住老客户

   可以给老顾客免费办理会员卡，只要他们拿着这张卡到药店买药或其他东西，都可以享受9.5折和积分的优惠（特别是敏感药品）。这样一来，我们基本上就拥有了一部分固定客源，从而可以有机会逐步树立企业的良好口碑。

    让所有员工能喊出老顾客的姓名，当顾客进店的时候，我们能第一时间说出：张大爷或者李大妈您好，今天需要什么呢？让顾客备受尊重。

   二、 发展新客户

      让所有员工学会所有医疗器械的使用及健康知识，搞一些健康宣传我们可以为广大的群众进行健康咨询，免费测血压等，针对附近的学生进行健康教育。由此可以获得一定的“人气”，在他们有需要的时候，肯定会首先想到我们。

      我们每月会有2场大型的社区活动，我们邀请厂家一起参与，为顾客提供专业的医疗服务，量血压、测血糖、艾灸体验，更有条件的门店还提供免费吸氧服务，厂家也乐于参与。这样每次社区活动都会有很多顾客参与，社区活动期间我们的销量能提高50%以上。更有大爷大妈来店上询问我们下次社区活动的时间。

     经常给客户发一些有吸引力的信息传单，让他们在得到信息的同时对我们更加信任和依赖，必要时在售出药品后对他们进行电话回访，一来了解一些药品的确切疗效，二来对他们进行心理沟通，顾客的信任是我们成功的基石。对于慢性病顾客为其制定一份健康档案，记载顾客的购药史及顾客电话，方便我们对药品的储备。

     多增加一些业务培训，提高药品推销技巧

     药店营业员专业知识的培训和合理推荐药品技巧的培训是零售药店提高店员素质和专业水平的重要手段。我们也应该加强这方面的培训，公司聘请华西医院的张瑞明教授每月对所有店长进行常见疾病的培训，店长和片区定期组织内部培训，让每个员工在给顾客推荐药品时更有自信、更专业，由此增加顾客对我们的信任感。

   　总之，要想让零售药店在激烈的市场竞争中立于不败之地，并能发展壮大，提高药店的盈利水平，决不仅仅是销售高利润产品所能做到的，还必须有效提高门店店员的基本素质和专业知识水平，并在合理推荐药品的技巧上下工夫，锁定稳定的客源，发展新的客源，才能让企业象滚雪球一样越做越大。
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