主抓门店客流”，为将各片区客流下滑门店措施切实可行的落实到人、时间。顺利完成销售经营计划工作。

完成客流下滑门店各项措施的落实情况：（各项措施能落实到人、时间）

 1)、分析门店下滑品种的小类，并将品种分析出来写措施（如妇科类品种，措施门店申请单店活动等来提升多少客流。）对比今年一季度和去年一季度个小类的下滑品种。

药品中类分析表：

	　
	14
	13

	儿科
	23893
	18214

	耳鼻喉
	14216
	12062

	妇科
	17321
	15981

	肝胆
	16738
	5308

	激素
	2619
	304

	痛风
	12290
	6673

	筋骨
	20212
	12419

	抗感冒
	23558
	22194

	抗感染
	26243
	16932

	泌尿系统
	8418
	5905

	内分泌
	22599
	15290

	皮肤科
	12041
	10887

	清热
	14324
	12981

	神经
	11408
	5380

	维生素
	21641
	14673

	胃肠道
	26397
	23284

	心脑血管
	28621
	26463

	眼科
	6830
	6173

	止咳
	23610
	19103

	滋补营养
	45933
	46101


上表可看出滋补营养类在下滑，按小类分：

	
	14年
	13年

	补气血
	30427
	32272

	其他滋补
	1222
	560

	温补肾阳
	9146
	8725

	滋补肾阴
	1554
	3336


分析：下滑的为滋补气血类和滋补肾阴类。加大美美等滋补气血的宣传，联合用药；肾阴类主要是二厂六味地黄丸销售下降，加强疗程推荐，避免裸卖
 2)、客流递增计划及具体措施（如：开展广场活动、社区活动、跑团购等 ）
	   月份

门店
	5月
	6月
	7月
	     12月

	
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流数
	销售额
	客流量
	销售额

	温江店
	2305
	17万
	2535
	16.5万
	2400
	15.5万
	3000
	21万

	
	
	
	
	
	
	
	
	


措施：5.17-5.18广场活动，预计增加销售1.2万元
      6-7月联系以前的大小团购客户，增加团购2000元
      12月开展广场活动和熬胶活动增加客流至3000
  3、店长走访竞争对手，了解竞争对手的门店经营情况、活动内容、人流等情况。

	门店
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流
	备注

	温江店
	杏林
	6000/月、中药
	会员力度大，季节性单品买赠
	100/天
	

	温江店
	吉和大药房
	坐诊医生、中药
	积分换日化，买赠日化系列，抽奖
	80/天
	

	温江店
	常春大药房
	医院品种齐全，价格低、中药、熬药
	
	200/天
	


