一环路南一段客流量下降原因分析以及增长措施
客流量下降原因：

第一：品种数量的减少。2014年的品种数较2013年减少了102个，其中大多数为非竞争品，也就是低价产品，比如头孢类抗生素以及大环内酯类抗生素10元以下品种数少了一半，此类品种的减少就导致了以前只购买低价药品的顾客的流失。

第二：品种的不合理化。除湿类用药（比如清热燥湿类，暑湿感冒用药，除湿止带用药）品种过少，造成2014年的销售比2013年普遍下降。品种少，顾客挑选范围自然减小，客流量随之下降。
第三：早班进店人员的减少。2014年4月早班客流量较2013年下降了116笔，平均每天少交易4笔，今年整体进店人员都较去年减少，主要原因是早上门店事物较多，打扫卫生以及各种报表的填写，顾客进店招呼不到位，也有顾客看到我们在忙而选择不进店。
第四：活动的重视度降低。2013年开展的单店活动2天时间卖了2万多，而2014年的单店活动平均每天未超过4000元，主要原因就是活动力度不够，活动不够吸引人，但最主要的原因还是员工积极性的降低！之前每次活动都会邀请厂家帮忙造势，但今年由于很多厂家的业务代表的更换，以至于关系不太熟，加上活动期间销售帮忙厂家的药品较差，造成门店不敢请厂家以及厂家的敷衍。
针对以上存在的原因，我们将从以下几个方面改进：

第一：增加品种数量。广告品种的补充以及低价药品的补充，比如清火栀麦片，皮康王（7g）等品种的补充，对于不能拦截的顾客至少要有她指定的品种的库存（缺货除外）
第三：整理不同类型的品种，根据门店消费情况，随时监测销售前10位品种以及滞销品种，合理请货，不积压库存。每一类品种合理化，去旗舰店挑选适合门店的品种，再请货。
第三：早班人员提前10分钟到，加快做卫生以及填写各类报表的时间，争取在8点整进入销售，同时注意精神面貌，可以在门口对去菜市买菜的老顾客打招呼，增加印象，同时可以告知老顾客门店现在正在进行的促销活动，比如和田大枣正在做特价活动，这样可以增加进店人数，也能增加和老顾客的交流，由于门店离菜市有500米的距离，可以考虑早上进行限时抢购活动，时间可以定在早上9:00-10：00.
第四：加强活动的重视度，拿出之前搞活动的激情，积极联系厂家提供赠品以及现场帮忙，充分运用顾客通讯录给老顾客打电话，并在门口积极宣传，以热情积极的态度为活动做好充足的准备！希望能搞一场中型的广场活动，公司能给予较好的赠品，赢回去年搞活动的销量。
