分析客流下降原因及改进措施

时间段上分析结果：门店流失了一大部分老年人或价格敏感性顾客，在8到10点流失78人销售降低7000元，下午2到4点和晚上6到9:30流失218人，销量增加9000元。

措施：1、每天登记并核实顾客反应价格高的品种，周末时以电子表格的形式统计上报。2、加强对销售人员培训，主要是在销售药品的方式（比如怎样搭配让顾客不会感觉价格贵，）

品种结构上分析结果：除去心脑血管用药品种减少20个，其他普药品种都有所增加，但销售仍降低2000-3000元。心脑血管销售下滑1.1万元。

   措施：1、不足心脑血管用药，重点在降压药方面，同比去年降压药减少了16个品种。2、调整现有商品的结构。

价格带上分析结果：除去大类保健品和医疗器械外，中、高等价位药品的销售都略有增加，低价格段药品销售都下降。

综上所述：导致门店客流下降主要原因有价格、品种以及员工销售意识。门店现有品种价格过余偏高，加上员工在销售时过于追求高毛利、高价格，导致门店现有状况人流下降、销售下降、毛利上升的趋势。

措施：1、补齐缺失品种，调节品种结构

      2、注意观察价格，每周及时反馈和更新

      3、加强销售意识的培训，改变在追求毛利    的同时一定要注意顾客的接受能力

