马超东路店销售下滑原因分析
1、8月前期的活动效果比较明显，我们门店在8月活动中同比增长达到了30%，活动期间的销售占8月总销售的38%，同时也带动了后期销售，使得8月总体销售相对较好。

2、缺货比较严重，有些品种每次都写了计划但是就是来不到货（比如说玛特纳、连花清瘟、宝咳宁颗粒、苯磺酸氨氯地平、清火栀麦片等）
2、9月前期天气不好，客流量有所减少

3、虽然9月1-9月10日有个教师节活动，但是因为活动内容,针对的人群太局限，使得效果不理想，没有带动我们的整体销售

4、本月我们店是三人上班制度，因为上班时间太长，店员的精神状态都不是很好，上班时间根本达不到应有的效率

增量措施：

好好利用每一次促销活动，让活动起到真正的增量效果，在本月双节活动前期我们已经在广泛宣传活动内容，争取吸引更多的顾客，希望在活动期间能有好的效果，能提高我们的整体销售
通过提高自身能力和销售技巧达到提高客单价的目的，弥补客流量减少给销售带来的不良影响

希望片长能为我们增加人员，虽然我们整体销量不高，但是如果精神状态不佳，一直下去只会是恶性循环，只有员工有了积极的状态，才能为门店创造更多的利益。

