交大三店销售下滑原因：

！、5月初受天气影响销量有一定下滑，但根本原因还是因为竞争药店康福泰大药房进行了大规模的促销活动。同时竞争药店引进了很多我们的ABC类品种的同厂家不同规格的产品与我们进行比价销售对我们影响较大。

夏季应季产品的缺货。如何氏狐臭净、珊瑚癣净、金达克宁、金银花露等长期缺货导致顾客流失严重。

活动效果不明显。满48元送5元券，顾客参与度不够，无满98送98的钙或VC有吸引力。

保健品的赠品太少，对保健品的推荐销售有一定的难度。（对比竞争药店的买一送一毫无吸引力，厂家的维价也需要加强）

同比四月天胶销售明显下降。

6月销量提量建议：

1、备齐清热降暑品规，印制DM单走出去发放。抓好团购的销售。力争店外销售1万元。

2、装饰店堂陈列，吸引顾客进店

3、活动力度要随时跟进，保证活动随时有随时新。

4、加大5大单品的销售推荐。特别是天胶的销售推荐。加强员工员工的培训及思想教育，统一思想，共同完成目标。

疑议：新增D类必备品种300多个，这些品种在C类店平时购买询问的频率并不高，每次来货都强制自动生成，若滞销货成效期很难处理，将严重影响门店员工的销售气氛。可否根据门店实际情况自行购进？特别是心脑血管和其他一些类似于精神系统的用药等。

