
滨江东路店客流量下降的原因：

1. 药品价格比竞争对手价格偏贵，导致一部分顾客流失

2. 新老会员的流失，未维护好

3. 人为原因，为严格按照公司要求一单一下，导致在客流量下降200多笔的情况下，客单价增加20多块钱，以后会尽量避免，按照公司要求一单一下

4. 店员店长频繁更换

5. 品种出现缺货，未及时跟进原因补货调货

6. 服务态度，销售细节有漏洞，无意识间丢失顾客

7. 周边社区成熟，无明显新增业主

8. 活动没有大面积宣传，引起更多关注知晓，辐射面不大

9. 很多老顾客慢性病顾客没有分类管理跟进

10. 团队协作不够团结默契

11. 门店整体监管督促细节管理还需加强

二：针对以上问题特制定以下整改措施：

1.对于调价品种，及时了解周边价格的准确信息，及时上报业务部，联系厂家维价，或者申请特价，具体方法：顾客反映后立即做好登记，一个工作日内落实情况属实，竞争药房信息，第一时间向业务反映，两个工作日内跟踪回复，最后打公文呈报申请特价，负责人：谭庆娟，梁桃

2.继续强化会员宣传，服务态度，巩固老顾客，发展新顾客，6.10前完成：筛选连续三个月均未到店消费的前100名顾客发短信，编辑模板，通过短信平台发送，负责人：谭庆娟，梁桃

3.店长务必严格考核真实的交易笔数，不挂单，每笔出票，片区检查到直接罚款，每笔5元
4.关注员工动态，重视员工提的问题，及时回复，提前沟通，挽留在起步，每周三次到店检查和片区培训时收集员工合理意见，并做好登记，承诺一个工作日内做回复沟通
5.对于卖完的品种立即做好登记，马上提前调拨，并做好登记加大计划，保证正常的销售周期，永远不要等到顾客问才去调，销售永远后滞，片区到店检查必查空位和缺货标签，查询301，456，门店禁请，立马反映业务，争取损失降到最低，时间最短！
6.随时发现随时了解周边对手活动形式，并总结自身活动优缺点，现场拍照备查，并留存登记用于下次活动策划，负责人：谭庆娟，梁桃

每月间换单店和广场活动，大面积宣传发放DM单，5月29-30日，与上周同期增长40%，毛利率不下降3%，两天新增客流60，6月单店活动26-27日
7.店长务必全面把握药房整体情况，及时反映问题，跟踪解决，并和片区一起为门店的后期发展开辟新的道路，关注员工销售细节，及时指出指导，提高工作效率，片长负责每周至少三次与店长现场沟通指导工作！


