群和街店提升客流量措施

商品储备方面：分析商品动销情况，合理化库存。

  A、结合同类型门店库存情况并结合本门店销售情况，丰富商品品规，提升门店商品数；

  B、坚持定期的库存分析，对部分品种进行调拨或者任务分配，提升门店商品动销率；

   C、时时收集顾客需求，定期做好新品上报。

人员配比：

A、2012本门店为四人制门店且都为老员工，其中一名人员为销售能手；从2013年3月始，本门店人员陆续变动且改为三人制上班上班时间(8:30-21:00)，期间失去部分销售；

B、现门店人员为两名老员工、一名实习生，且新进实习生来不足一月；

门店人员销售能力及服务态度：

销售能力方面：老员工在了解常见病症的前提下，必须不断提升自身专业知识尤其是中药相关知识，提升联合销售的成功率；加强新进实习生的学习进度，提升专业化能力，在日常工作中能够不断完善自我，店长做好考核工作；

服务态度方面：面对每位顾客，我们必须微笑专业化服务，严禁对顾客表现出不耐烦的情绪；针对新进人员尤其要加强标准化服务的学习，让顾客买的舒心。

商品活动

定期对顾客当期购买品类进行分析，了解消费群体的主要消费品类，针对性的进行该类品种的促销活动或能够做到联合销售品类的促销活动，增长活动对顾客的吸引力。

价格方面：积极调查附近500米内药房药品价格，尤其是顾客敏感品种（健胃消食片、倍他乐克、波依定等）及医院品种，积极对采集价格进行反馈，关注后续处理工作，提升进店顾客数及销售成功率，从而提升销售笔数及总销售额。

总而言之，销售的提升与门店人员服务态度、专业技能、药品价格、药品品规有着直接联系。要想提升门店销售必须日常做好这几方面的工作及门店基础管理工作，为顾客营造诚信、专业及优质的服务，提升本门店在顾客心中的专业形象，从而，提升门店客流量及销售。

