
温江店客流下滑分析及措施
客流下滑原因分析如下：

1、不同时间段分析：

	2014年４月时间段
	门店ID
	14客流数
	14销售额
	13客流数
	13销售额
	客流下降额
	销售下降额

	10：00之前
	329
	368
	28491.63
	376
	25605.48
	-8
	2886.15

	10:00-12:00
	329
	388
	25666.44
	449
	34255.17
	-61
	-8588.73

	12:00-14:00
	329
	243
	19952.98
	257
	15794.18
	-14
	4158.8

	14:00-16:00
	329
	324
	20073.01
	349
	20104.51
	-25
	-31.5

	16:00-18:00
	329
	385
	24975.08
	412
	25356.07
	-27
	-380.99

	18:00之后
	329
	639
	41593.63
	573
	35835.82
	66
	5757.81


如图：除晚上6点后客流有所增加，其余时段客流都有不同程度下滑，其中10：00-12:00时段客流下滑幅度较大交易笔数约61笔，且销售下滑0.85万，该时段的主体人群为小区中老年。销售目标在增长，单纯提高客流量肯定完成不了，于是就提升了每个进店顾客的客品数，客品数也不能无线提高，于是又提升了每个商品的品单价，这样就出现了品牌拦截和价格带拦截。拦截现象越来越严重，致使客流下降

措施：

1）、适当调整商品价格带，使品种结构合理。

2）、适当改变我们的陈列，提高货架的吸客能力，更大的提高陈列的关联性

3）、改变提高客单价的思想，以高低价格搭配销售，可能会暂时影响我们的绩效，但可以实现药店和顾客长期双赢

2、商品价格带分析：见附表1-价格带对比分析

综上：各小类中等偏下价位品种下降最多，以咽喉疾病、头孢类、和清咽润喉、普通配方饮片为甚，门店自身淘汰很多低价格带产品，于销售有一定的影响

3、小类分析：见附件2-小类对比
1)总的品规数在下降。
措施：可以根据13年品规和14年品规进行清理，对门店的必需品手工造计划。
2)清热泻火类下滑。
措施：应季产品多方位陈列，加深顾客视觉冲突，刺激销售，提醒顾客家庭常备。
3)感冒药下滑，主要为夏桑菊下滑2500和银花感冒颗粒下降1550

措施：寻找同类代替品种，一句话提醒顾客夏桑菊为夏天家庭常备
4)治失眠药下滑，主要李时珍厂家促销撤柜，七叶神安片和安眠补脑糖浆下滑2500，五味子颗粒增幅明显，但未完全替代。
措施：李时珍药疗程用药很强，所以我们可以多主推疗程实现完全替代。
5)补气血药下滑，归芪下滑明显，阿胶上升，但总体下降2000，阿归养血糖浆下降3000.

措施：我们无法超越13年的美美，那么我们只有从其他补血产品疗程服用，如美美、阿胶、人参归脾丸、参芪首乌补汁、十全大补膏
6)零售散装饮片下滑，金银花、百合各下滑600、胖大海500。
措施：加大和做好散装摆盘，由罗秀梅参照总店散装摆盘进行产品增加和搭配。
7)保健食品销售下滑，主要为降血压(高纯鱼油)、改善心脑血管（倍健鱼油和鱼油牛磺酸）、维生素（B族和AD）
措施：在处方柜张贴鱼油和卵磷脂功效pop，方便给顾客介绍，使我们的讲解更加有信服力，平时在卖药品的同时联合B组等维生素销售
二、具体措施

1、新老会员（流失会员）维护措施

7月28日前，店长负责对顾客清理，筛选出有会员积分多的会员信息。

8月3日前，店长和店员讨论会员积分换礼的具体措施

8月3日前，将群发短信报给策划科，同时门店开始电话或口头通知会员关于积分使用的活动。8月做一次会员积分换礼的专场活动。

2、品种补充

7月28日之前，陈红梅负责老药的整理。

7月28日前，陈红梅负责13年畅销但14年缺货品种清单整理并且负责该部分品种重新添加计划。

8月10日前，所有营业员注意收集儿科用药（顾客常需，我们缺少的）报业务部新品。 


