
                                        都江堰店客流下降原因及上量措施

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。）
门店下滑最厉害的小类是心脑血管，下降了1.6万，其次是泌尿系统下降了8千元。（波立维、拜阿司匹林、施慧达、代文、络活喜、安博维销售下滑厉害）、泌尿类用药下降0.8万、除内分泌类用药外其余平均下滑0.2-0.3万元。

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 ）
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	客流数
	销售额
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	都江堰店
	1600
	12万
	1728
	12.5万
	1814
	13万
	1905
	13.5万
	2000
	14万
	2160
	14.5万
	2160
	14.5万
	2268
	15万


措施：1、缺货品种未及时跟进，对缺货顾客没有及时答复。改进措施：每周缺货及时和业务沟通，随时了解仓库库存。对缺货登记顾客给予及时答复。责任人：徐慧。
      2、心脑血管销售下降较大，主要是价格问题。门店每周做好价格调查，提前反馈竞争对手价格，做好应对。每周缺货调查反馈及建议责任人：胡永于。
      3、活动：下半年做2场广场活动（6月一次、10月一次）预计销售8万元，8月9月两次单店促销活动预计销售6万元。责任人：宋莉。
      4、完成夏季团购3万元。责任人：胡永于。

      5、每周针对下降小类做培训。责任人：杨兴秀。

     通过以上措施争取完成6月、10月客流每月递增8%，11月保持10月客流量，其余时间段争取增长5%。

3、各片长走访竞争对手，了解竞争对手的门店经营情况、活动内容、人流等情况。

	片区
	竞争门店名称
	经营情况
	活动内容
	人流
	备注

	都江堰
	医保公司旗舰店
	16万/月
	每年春秋两季做大型买赠活动
	100人
	

	都江堰
	卫康药房新马路店
	18万/月
	会员每半年兑换积分
	150人
	


