西部店2014年增加客流措施
1、 针对周围主要两个小区楼盘，轮流进行社区活动，对该小区住户发放当月仅本小区人员使用的代金券。或者联系送报人员，印制有药店位置，门店形象照片，当季养生知识以及常发病的用药指导健康知识还有门店优惠券的DM单。若是人员进小区挨家挨户发放，就太耗时耗人力了，就需要考虑增加门店人员一名。对有意向在西部超市购药或者已在超市购过药的顾客，若用社保卡消费，享受满额赠送或者折扣。
2、 加大培训力度，将现有人员划分各自侧重负责的销售品类，例如医疗器械、保健品、中药材。每月对人员进行销售品种知识考核，考核成绩与二次分配金额挂钩。每周开展销售交流会，更多的鼓励员工，提升销售信心。提升服务质量，完善服务技巧和态度，加大对顾客投诉人员的惩罚力度。
3、 将我店2013年一未到门店消费的顾客导出信息，共计有2824人，其中2013年有386人在我公司其余门店有产生消费，因为我店有部分的流动顾客，我店也根据顾客住家指引其可到更近的太极大药房购买。将剩余的流失顾客分配给每个员工，电话通知积分情况并记录未到我店消费的缘由，最后对调查的结果进行统计和分析。针对我店单独做会员积分换日用品的活动，一是吸引一部分未到店消费的会员，二是稳定老会员，增加忠诚度。西部超市零售情况严重，每天大约有10人流失到西部超市购买药品，加强门店可刷医保卡的宣传，1~2月做一次医保消费优惠活动。
4、 针对我店会员，恢复会员生日礼品，或者采取会员生日当周双倍积分，增加每周三、日免费测血糖，短信通知到我店糖尿病顾客。对慢性疾病顾客在系统里进行维护（信息部支持），安排专人进行每周查阅服药时间快完的会员，并进行电话通知。设置本门店每月的糖尿病日、高血压日，当日血糖仪血压计8.5折优惠，相应疾病用药满一定金额享受一定折扣并送顾客相应疾病的健康食谱，健康科普知识等资料。联系与厂家（例如：拜耳）开展1~2次会员心血管讲座。
5、 改善门店陈列，更换价签条，太过破损让顾客觉得我店随时有搬店的可能，在每个货架做提示牌，例如“感冒药品在这里”“治疗咳嗽往这儿看”类似的话语，由于本店周围顾客群体年龄以及文化程度的因素，很多都不明白现门店分类牌表示的是哪类产品，降低了顾客自行选购药品的方便程度。

6、 改变现公交充值点充值时间混乱，下午无人充值的情况，或者是改由门店人员负责公交充值。、
7、 加强对顾客反映药品价格的收集，每月进行一次调整价格，增加会员特价和低价品种。由于我店情况较特殊，希望公司能酌情考虑我店的毛利考核问题，影响工资收入也会影响员工积极性，并且会增加销售员工对高毛品种的过度推荐，造成客单价过高，流失某些老顾客。
8、 中药袋装听装每月较长时间的做促销活动，例如两袋8.5折等，还可以适当引进价格较便宜的中药袋装，很多顾客都认为我们店是批发门店，中药袋装、听装价格高，不容易接受，也流失了些顾客。
9、 分配发展新会员和会员笔数占比的任务，严格要求收银台和销售人员对会员卡的办理和使用做好提示工作。在做活动时，根据会员消费种类，通知相应的顾客群。提供更多的会员增值服务，例如春节会员凭会员卡领取新年台历，有活动时，会员来店礼等。
10、 减少货品短缺，特别是一些卖过一段较长时间又突然不经意的品种，也造成回头顾客几次都购买不到自己想要的品种，最后转向其他能购买到这些药品的药店。


