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      太极集团•四川太极大药房连锁有限公司              二0一三年中期营销会材料

维护会员群体，延伸会员增值服务                   
发言人：赵逸
      各位同志们战友们大家好，我是来自四川太极大药房连锁有限公司营兴街店的营业员赵逸，我店营业面积为107平方米，周边以社区为主要消费群体，是典型的社区门店。周边流动性人口量大。2012年1到10月份销售20.3万，而2013年1到10月的销售额为30.5万，同期增长了50%的销售，在这期间很感谢我店全体员工的努力。
我店周边的药房竞争日益紧张的同时，我店的销售2012年日均不到六百左右的销售额，，从3家竞争药房发展到今年年初的5家药房，在竞争药房药品价格和门店面积，品种多样化的的优势下，我店必须逐一应对，我们将重点下注在了会员群体为主要消费人群，从2012年的会员人数206人，增加到今年的会员人数520人，2012年会员消费占比30.3%增加到今年的41%。
首先在药房的品牌竞争环境下，把顾客发展成忠实会员，也是属于一种情感的维护，
会员维护分为两种，一种是物资投入和情感的一种投入，两种维护缺一不可，我店根据会员消费积分，频率，按等级分类，采用电话回访和短信告知，POP宣传等形式 给予他们优先信息的权利，有促销活动第一时间告知他们，另外还有如生日祝福，一些小礼品，少许的资金和精力的投入，换回的就是客观的经济回报。

   其次就是从专业和服务上满足顾客的需求，我们针对把一些慢性疾病的顾客是长期对一类药品的的服用牢牢记住用法用量，在此类顾客服用药物要服用完的时候以电话和短信的方式提醒服用以免耽误病情。
当然从事我们这行在专业知识上也要给予顾客满意的服务，而我们公司在培训上面花的精力也很足，给予了我们很大的帮助。以下的一个案例就是我店充分的把专业和服务相结合的成功案例。
在一日，有位顾客进店购买气血和胶囊，由我接待了这位顾客，在为顾客拿取气血和胶囊的同时，我便开始询问购买意图，在听顾客述说其病情的时候，我观察到顾客的黑眼圈眼袋很深，在顾客介绍自己想滋补气血的目的之后，我便问其晚上的睡眠质量，还有年纪等问题，顾客便回答自己一直失眠，并且月经失调等关键，我便向其推荐了美美（归芪生血颗粒），健脾益肾，调畅气血，中国第一口服美容药物，顾客在犹豫的同时，我像起宣传了会员现在买7赠8，一个疗程就抱回家的活动，顾客立刻购买了一个疗程，在顾客服用了半个月之后我便通过电话回访顾客现在的睡眠质量，顾客很高兴有所改善，在服用完一个疗程后顾客便进店咨询我，服用美美可以持续性服用吗？我在解释美美为全中药成分，安全有效的同时，还为其推荐了睡好片，顾客购买了美美和睡好片服用后，接下来再来我店明显气色好转很多，建立了对我店的信任感，成为了忠实的会员。
目前零售终端销售，谁能够吸引消费者，然后抓住消费者，并持续拥有消费者，保证市场，谁就真正决胜了终端。

在以上就是我在实践中获得的心得很荣幸得到在此会议中和大家交流的机会。希望我们一起努力共创太极美好的未来。
  

  

