            光华1片区提升客流措施

浆洗店：

2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降509笔，主要原因有：

1、 我店心脑血管类及医院产品类普遍比周边几家药房贵，很多顾客问了价就走了，比如：心元，通心络，稳心颗粒等。 

2、 浆洗街新开一家瑞康药房，浆洗街社区附近的小区顾客被拦截了，现在几乎那边没有顾客来我店消费，都到瑞康了。  

3、2014年李时珍厂家撤柜，引起部分客源流失。

4、自今年2月开始，5楼医疗器械商场全面开放，实行批发+零售，并有专职促销，优惠活动力度大，对我店医疗器械有明显的冲击，我店血糖仪及血压计销售下滑较多，同期医疗器械销售下滑5000元左右。

5、消毒类产品比去年销售下滑，主要体现在碘伏、脱脂纱布口罩、酒精、消洗灵等货源不足，引起客源流失。

6、食品类苦荞茶、清火宝等产品也因货源不足影响销售

措施：

1、 定期对周边价格进行调查，对敏感品种零售价差异较大的品种申请调价；

2、 维护好社区关系，争取在浆洗街社区内开展便民活动，挽回部分会员；

3、 对门店销售的品种合理备货，特别是医院品种及消毒品种，尽量保证不缺、断货，稳定顾客；

4、 对医院经常处方的小品种进行梳理，备货，尽量避免跑单。

顺和街店：

2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降294笔，主要原因有：周边竞争较大，蜀康药房、立创药房价格均较低，且我司活动力度没有优势，我店部分老顾客搬迁。

措施：

1、 丰富社区门店商品的结构品种的多元化吸引顾客的消费滞留

2、 新建新客户群的同时维护老客户群，大型节日可发放稳定顾客小礼品

3、 及时关注竞争对手的信息，及时做好应对策略

4、 强化自身服务意识及专业知识，为顾客提供高品质的服务

5、 及时出票，不囤单，做到数据的真实性。
浣花滨河店
2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降475笔，主要原因是由于大石西路管网改造封闭施工，自2月底开始就对门店周边进行打围施工，店门口不能停车，导致客流下降。五一节前才基本拆除完毕。
措施：

1、 积极推出新特药品订购服务，解决顾客所需，增加门店销售

2、 对老顾客进行回访维护，特别是慢性病顾客，同时指导他们根据自身情况，合理选择保健品及中药养生；
3、 掌握中山中智和康美西洋参产品知识，在销售过程中做好关联销售，建议顾客搭配饮片辅助治疗，同时丰富品种，让中药种类更丰富多样化，留住顾客脚步；
4、 5月12日——18日开展门店单店活动，提升人气。

群和店
2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降352笔，主要原因有：
1、 门店老员工王鹏3月底离职，门店销售队伍进行重组，销售能力有所下降；

2、 门店3月下旬进行超改柜工作，除中药饮片保留展台外，其余商品全部进柜，对顾客的选购也有一定影响，特别是计生用品、补益类产品；
3、 4月初街道办对分租部分进行装修，也对客流有一定影响。

措施：

1、 加强门店人员产品知识培训及联合用药培训，尽量为顾客提供完善的药学服务，同时对门店销售进行分析，合理要货，积极调货，避免缺、断货，满足顾客需要；

2、 利用门店展架、花车等物料，不定期调整计生用品、补益类产品的陈列位置；
3、 积极收集药品价格，及时反馈并跟进，时时收集顾客需求，做好新品上报工作。
燃灯寺店：
2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降301笔，主要原因有：

1、2013年10月一环路口新开“万好平价大药房”，执行低价路线，分流了门店很多顾客；

2、该店自去年10月店长调动后，至今年4月半年时间内已更换了3任店长（何秀婷、毛春英、王丽丽），管理人员不稳定，对销售也一定的影响

措施：

1、 针对小区顾客需要适当调整商品结构，增加呼吸系统类药物，减少糖尿病及心脑血管类药品。并做好药品的陈列增加平时好卖货品的库存数量，给顾客一个货品饱满的视觉感受。
2、 对店内做好销售气氛的布置，如：放欢快的歌曲，增加气球和当季的饰品的布置以此来吸引顾客。

3、 做好广告产品的宣传，如：粘贴××已到货
POP来吸引顾客进店。

4、 增强店内员工的销售技巧和服务态度，以此来留住老顾客。

5、 定期开展社区活动。

6、 每日开展免费测血压。

一环路南一段店
2014年4月交易笔数较2013年4月同期下降64笔，主要原因有：

1、 药价偏高，竞争药房都是私人药房，药品价格普遍都比我们药店低，就连社区医院的价格都比我们药房低！

2、 药品品种不全，且有货药品库存不太合理，很多畅销药品公司经常缺货货来货量少，对于买得多的顾客来说来了一次就不想来第二次，因为每次来都缺货或要等门店去其他门店调货。

措施：

1、 门店药品价格也不可能全部调整，这时我们就要靠专业的药学知识以来吸引顾客，以后不管是片区培训还是公司培训，或者是厂家培训都要引起足够的重视。

2、 加强服务，笑脸服务一定要继续做下去，这样不仅可以自己监督自己，也能让顾客监督我们，同时也能让顾客感觉到我们对他们服务的用心以及他们的意见的重要性！

3、 把握好每一次公司举办的活动，有优惠的时候一定要及时给重点顾客打电话，还有就是通过大型的广场活动吸引人气。

4、 加强会员的办理以及会员积分的兑换，当我们随时提醒顾客可以兑换积分直接抵扣现金，顾客就会觉得积分用处很大，就会定点在我们药店买药。
   片区会与各门店一起，对以上措施进行实施，积极提升门店客流量，提升门店销售。
