
提升门店客流量的 7个技巧

众所周知，客流量是门店生存和发展的根本，为了提升客流量，

各个药店纷纷使出浑身解数。细细分析，我认为客流量可以分为店前

客流量、进店客流量与购物客流量三类，且三者相互影响。例如店前

客流量多，势必会导致进店客流量多。因此，我们在讨论提升客流量

时，应把三类客流量一起抓，聚焦人气，才能最大可能去实现目标。

1、竞争吸引人气

从顾客层面来理解，一家门店有没有竞争力，体现在三个方面，

商品及其价格，员工的专业素养，卖场的消费环境。门店有没有顾客

需要的商品卖？怎么帮助顾客买？消费时的心情是否愉悦？如果能

够回答好以上问题，这家门店就有竞争力，顾客以后就会常来消费。

门店每一次的促销活动，顾客都会去关注。

2、促销聚人气

促销在各行各业都用得比较多。除了大型促销外，日常促销也很

重要。比如选择数十个商品以组合、搭配、捆绑等优惠方式，在较长

时间内固定地开展促销，不论顾客何时来，都能感受促销的气息。另

外，时段促销也比较实用，例如指定某商品晚上八点以后八折优惠，

这有助于提升偏冷时间段的客流量。

3、借势造人气

借助于节气变换，突发新闻事件，乃至热门话题的热度，都能吸

引到相当数量顾客的关注。当顾客集体关注到某一点时，再采取移花

接木的方式将这种关注由事件本身转移到药店上来。这样顾客不仅会

光顾你的药店，还会产生一种感激、钦佩、赞扬的情感。最深刻的案

例莫过于非典时期卖板蓝根了。

4、会员增人气

全国的药店几乎都在做会员制。顾客认为会员代表了积分，药店

认为会员意味着数据。各家药店都非常重视发展会员、激活会员，提

升会员消费占比，以各种各样的会员优惠作为增添人气的重要手段。

这时，药店人需要考虑会员营销手段够不够丰富，与别家的会员制是



否有差异性、独特性。

5、店前旺人气

现代人往往认为多人追捧的才是好的，吃饭要挑需排队的饭店，

买手机要选抢购的款式，买药同样信赖顾客多的药店。因此，药店可

以通过在店前提供临时促销、免费服务、便民设施、娱乐活动等方式，

聚拢大批顾客停留，让过往的行人看到一派红旺的生意景象。

6、美誉添人气

口口相传、经久不衰的美誉形成了品牌价值。品牌价值意味着完

善的商品结构、合理的商品售价、诚信专业的服务、高效便利的体验。

日复一日，这些因素促使顾客逐渐形成了难以磨灭的信任感，培养出

忠诚于自己门店的顾客群体。当然，品牌建设离不开品牌宣传，通过

媒体、公关以及 VI体系来展现门店的品牌魅力，也是不错的选择。

7、社区接人气

社区到药店有一定的空间距离，这段距离也许就阻碍了相当一批

顾客去了解身边的药店。主动出击型的药店善于搭建桥梁，深入社区，

通过社区活动的方式介绍自己的服务措施与竞争优势等，给顾客一个

来店消费的理由。同时，贴近社区，建立亲密的顾客关系，能够发展

稳定的顾客群体。与社区一起举办茶话会、联谊会等，都是比较好的

互动方式。

8、树立目标，阶段总结

凡事预则立，不预则废。做任何一件事情，都要有目标，从实际

操作的角度出发，建立完善的实施细则，帮助、激励每一位员工去完

成计划。
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