本店2014年第一季度客流量较2013年第一季度下降了114笔，最主要的原因有：

第一：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！

第二：药品不全或者药品过少，很多药品要么公司缺货，要么只有一盒或者2盒，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。

改进措施：

第一：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，毕竟奖金奖励的是现在，培训奖励的才是未来！在销售中遇到不懂的要及时询问或者找资料了解清楚！
第三：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！
第四：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。
第五：加强会员的办理以及会员积分的兑换，以前一直觉得会员兑换积分会影响门店毛利，但现在发现这种想法很狭隘，会员消费了但一直觉得没什么优惠，久而久之就会对积分不感兴趣了，当我们随时提醒顾客可以兑换积分直接少钱，顾客瞬间就会觉得积分用处很大，就会定点在我们药店买药。其次就是多关心会员，帮会员当亲人对待，真心为他们治病排忧，用真诚打动他们，以此来发展更多的忠实会员！
