


门店改造势在必行，如何做
到低投入、高效益？

养天和商学院  王荣



1 药店数量稳步提升，药店密度上升，店均服务人口持续下降！

2010-2019年连锁药店及单体店数量（万家）及连锁率
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• 2019年国家药监局公布2019年底的药店数达到52.4万家，同比增长7%；

• 近五年，店均服务人数从3068人/店下降到2672人/店，市场竞争再度升温。长沙市场及个别城市店均服务人数已经下降
到2000人/店以下。



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年前

卖场？，商品陈列？ 卖场？商品陈列？但不？

广西 湖南



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年前

卖场？，货架摆放？

福建



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年前

货架商品？ 货架商品陈列？

郑州 西安



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

卖场灯光：！
商品陈列：！
氛围营造：！

湖南



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

卖场、端头、氛围！！！

湖南



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后 山东



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

保健食品门店进门口陈列图示（两节货架）
保健食品：
1、陈列位
2、陈列面
3、陈列丰满

山东

山东



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

保健食品门店进门口陈列图示（四节货架）
保健食品：
1、陈列位
2、陈列面
3、陈列丰满
4、缺一层？

山东



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

堆头！
花车！

重庆



1 连锁药店20年门店形象变迁--10年后

国庆节卖场布置
吊顶高
卖场大

主通道？

黑龙江



1 连锁药店20年门店形象变迁

序号 10年前 10年后

企业文化输出
（专业、平价、优

质、便利）
一般 无处不在

卖场形象 一般 明亮、通透

商品形象 一般 整洁、丰满

氛围营运 一般 生动、购买冲动



1 连锁药店20年门店形象变迁：品牌认知过程

药店品牌：成为消费者做选择的主要因素，成为左右消费者购买决策的主要力量，并让消费者心甘情
愿多付钱，创造顾客忠诚度，形成品牌价值。

品牌--是一种承诺

企业实现承诺

认知的沟通--向顾客沟通承诺

形成情感的连结



1 改善形象呈现与消费者吸引的关系
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改善形象呈现与消费者吸引的关系
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1 消费者对商业品牌视觉形象的感知

听觉20%

嗅觉5%

触觉味觉5%
视觉70%

人类的五感



1 加深消费者印象的品牌元素调查

品牌理念, 66%

展示陈列, 52%

店铺环境, 45%

产品外观, 45%

产品质量, 42%

宣传海报20%

店内服务, 6%



1 如何强化品牌在消费者心目的形象？

视觉形象（VICI）以广告、展示陈列和网络的方式进行传播，
从而使消费者对品牌形象具有一定的感知力。

品牌标志 色彩、文字 包装 整体视觉系统

通过品牌视觉形象（VICI）将品牌理念以具象化的形式传达给
消费者。



动线设计与功能分区
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2 门店改造路径（狭义）：

序号 提升项目 销售、毛利额影响 难度

1 人员能力、思维 无限 五星

2 商品管理 30%-50% 三四星

3 卖场氛围 30% 一二星



2 门店改造路径（狭义）：



2 门店改造路径（狭义）：



2 门店改造路径：动线设计与功能分区

布局通病

1、客动线



2 门店改造路径：动线设计与功能分区

目的：动线的延伸；卖场死角的杜绝。

1、主通道和副通道的设置与尺寸；
2、照明带；
3、各柜台、专柜间距设置；货架方向；
4、随机购买商品和大件商品陈列点选择

作    用
1、方便顾客选购；

2、延长顾客购物时间；

3、扩大关联产品销售的作用。

关联因素

1、客动线



2 门店改造路径：动线设计与功能分区

例：客动线

1、客动线

主流动人流走向



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 1、客动线

2、货架顺人流方向；                    

卖场通道尺寸

卖场面积 主通道 副通道

100平以下 1.2 0.8

300平以下 1.2 1

500平以下 1.5 1.2

1、灯光：灯管与货架平行，在通道上；
要
点

3、定动线方法：随意走动；

动线设计的类型有：

u   直线动线、非字型

u   环形动线、回子型

u   十字动线

u   扇形动线 

u   异型线



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 1、客动线

问题？



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 2、出入口

  1、店外人流走向确定出入口；
  2、收银台尽可能设计于店出入口的左侧，引导顾客
向右走；北方收银台设置离出口2.5M；
  3、300平方米店仅保留一个出口；
  4、500平方门店出入口可以设置2个；收银台和服务
台分开；
  5、出入口南夏凉，北冬暖。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 2、出入口



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

最大
限度
地增
加顾
客购
买率

能提高顾客冲动性购买比重

1

配置最合适的商品以促进销售2

能引导顾客行走路线3

最能吸引顾客注意力的地方

4



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

名称 位置 陈列商品 陈列要求

第一磁石
点

「季节性促销区」入口处
或收银区前

季节性品类促销、厂家促销、主题促销。 有量感

第二磁石
点

「主通道货架端头」
敏感商品、促销商品、高利润商品、购
买频率较高商品。

有量感，具有强烈的
视觉吸引力。

第三磁石
点

「主通道两侧货架」主通
道两侧的第一个货架。

敏感性品类、季节性、流行性品类、主
要需求、畅销品类。

具有强烈的视觉吸引
力。

第四磁石
点

「通道末端或转角」货架
及楼梯口

最新商品或品类、具演示商品、明亮、
华丽、时尚商品、季节性商品。

刺激顾客购买欲，留
住顾客。

第五磁石
点

「副通道货架端头」
陈列量大单品、海报惊爆商品、热门商
品。

刺激顾客购买欲，留
住顾客。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

磁石卖场配置图

仓库后场

展示橱窗展示橱窗

加工作业区

第二磁石区
收银台

第一磁石区

第三磁石区

第四磁石区

第五磁石区



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第一

第五 第二

第一



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第一磁石区

入口处或收银区前。陈列商品为流行性与具专业性及话题性高的产品其次可以
陈列吸引顾客眼球色彩丰富的商品，如季节性商品、主题促销商品、特价商品
等。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第一磁石区



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第二磁石区

门店主通道端头，主要用展示主题活动、季节性商品、广告支持商品、特价
商品、新品以及重点促销的商品，可进行单一商品的量感陈列，也可几种商
品组合陈列



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第三磁石区

主通道两侧货架，主要陈列门店产出较高的中分类产品，敏感性品类、季节性
、流行性品类、主要需求、畅销品类。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第四磁石区

通道末端或转角多以地堆陈列形式体现，陈列大体积商品、季节性畅销商品
、重点推荐商品、重点商品、短期促销商品等。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 3、磁石点

第五磁石区

门店副通道端头，可以进行季节性商品、广告支持商品、特价商品、新品以
及重点促销的商品的多点重复陈列展示



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 4、柱子

 怎么巧妙地利用

　

柱子 　 　

　 　

　

　 　 　

　 　 　

Ø   企业文化的宣传

Ø   主题产品展示

Ø   厂家专柜展示

Ø   营销活动宣传

Ø   货架补充 



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 4、柱子

全 包 怎么巧妙地利用



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 4、柱子

半
包

1/4
包

要点：1、吊顶低的不做全包；2、小于300㎡不做全包；3、1/4包，另三面做

企业文化展示。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 5、墙壁

1、靠橱窗货架不超过橱窗腰线（1.2米）
2、药店卖场靠后墙壁处方壁柜或者器械轮椅
3、药店卖场靠前墙壁健康食品、普通食品；
4、厂家专柜。

靠墙
不作
通道



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 5、墙壁

墙壁：有货架的墙壁处理，无货架的处理呢？



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 功能分区

功能分区原则：符合GSP要求--行业特殊要求。

啤酒与尿布的
故事！

7-11高中生酸奶与
盒饭的故事：有助
于身体健康。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 6、功能分区

一、健康区：1、处方药区，2、非处方药区，3、中药饮片区及养生中
药区，4、医疗器械区，5、保健食品区。
二、便利区：1、普通食品区，2、个人护理区，3、便利生活用品。 
三、美丽区：1、美妆区 

功能区

经营区

办公室 
仓库 
服务台 
收银台 
煎药房 
夜间售药、自动售
药
免费服务区 
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2 门店改造路径：动线设计与功能分区 6、功能分区

区域 功能分区

200平米以下 200平米以上

备注 

设置情况 面积占比 400㎡ 600㎡ 800㎡ 1000㎡

功能区 
（上限面积
占比10%）

办公室 可以不设立 
2% 8 12 16 20 根据房屋结构情况而定 

仓库 小店不设立 

服务台 
小店共用

大店可分开
3% 12 18 24 30 

小店功能合并
大店多个收银台
收银台与服务台

分开设置收银台 

煎药房 小店不设立 2% 8 12 16 20 
根据顾客人群需求情况而
定，可以同商圈门店共用

夜间售药 无需求不设立 1% 4 6 8 10 
根据药监或商圈实际要求，

可以按商圈设定 

免费服务区 设立 2% 8 12 16 20 　



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 6、功能分区

区域 功能分区

200平米以下门店 200以上不同卖场面积规划各区域面积

备注 
销售占比 面积占比 面积占比 400㎡ 600㎡ 800㎡ 1000㎡ 1500㎡

经营区
（90%） 

中西成药 65.0% 55% 45% 160 240 320 400 600 

1、根据经营的品
类规划进行调整；
2、根据单店设置
的特色馆进行调
整；
3、根据限非经营
进行调整；
4、参考品类经理
上报的需求；

中药饮片 2.5% 5% 7% 28 42 56 70 105 

养生中药 7.0% 5% 8% 32 48 64 80 120 

医疗器械 7.0% 7% 12% 48 72 96 120 180 

保健食品 13.0% 8% 8% 32 48 64 80 120 

普通食品 2.5% 2% 2% 12 18 24 30 45 

个人护理品 2.0% 2% 2% 12 18 24 30 45 

生活用品 1.0% 2% 2% 12 18 24 30 45 

母婴区 　 4% 4% 24 36 48 60 90 

参考值：销售占比或者预估销售占比！



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 6、功能分区

6
填加
标题

4
处方药Rx

5、医疗器械

2、养生中药

5、非处方药OTC

3
保健食品

1
中药饮片

6区域：OTC、医疗器械，根据门店实际情况进行调整。



2 门店改造路径：动线设计与功能分区 6、功能分区

8

关联健康器材类

滋补养生类
维生素与矿物质类

感冒类+清热类
呼吸系统类
眼科类耳科类
鼻腔类口腔咽喉类

胃肠道类+肛肠类
肝胆类
儿科类+妇科类
泌尿生殖系统类

皮肤类
抗过敏类
解热镇痛类
铁打损伤骨症类

8

安神助眠类

心脑血管类

糖尿病类

内分泌类

抗菌消炎类

神经系统类

激素类

注射类

抗肿瘤类

其他类

主

通

道

2、3区
的位置
可以根
据门店
的实际
情况进
行调整



3 门店改造路径（狭义）：小细节里的大文章

隐藏点：
    1、租赁合同？
    2、企业VICI的确定？
    3、招牌外立面多种标准？
    4、橱窗、台阶+双道开关？
    5、明亮--照明灯的选择（大小店？）及布局和开关设置？
中药区的暖色光？
    6、地面砖的选择？首次？防滑？颜色？
    7、墙壁二级吊顶？
    8、货架层数？6层？7层？
    9、如何做到不停业装修：14小时工作法？
    10、改造升级前的活动安排？
    11、改造升级后的活动安排？2+1+5周



4 门店改造路径（狭义）：案例分享

改造前后
1、销售；
2、毛利率；
3、客流量；
4、客单价；
5、会员客流；
6、中药销售等。
主要经营指标都
超过了公司预期。



4 门店改造路径：

布局陈列氛围=销售
只要往上摆    就会有人买；
只要摆的多    就会有人摸；
只要陈列大    销量就不差；
只要货干净    顾客就高兴；
只要利润好    商铺卖到老；

付出总有回报    要做就做最好！
此乃动销天条    做到必能狂销！



王荣
15386149520
15776541319


