西北片区影响销售原因：
西部店销售下滑原因：
1、随着天气不断转热，中午12点至下午3点之间几乎没有什么顾客，每日客流量下降都很明显，通过做活动对销售的提升也并不大，针对这样的情况加强早上和下午来客后 的销售，可提供免费的清热解暑汤等，在门口换新的带有遮阳伞的桌凳，供顾客休息乘凉。

2、部分货品缺货以及在西部超市未成功购买到指定药品的顾客到我店也因为缺货或者未经营的品种，没能完成相应的销售。例如：精乌颗粒、赛治、龟龄集、泰舒达、片仔癀、熊胆胶囊等等。

3、团购交易因为价格比顾客希望的价格偏高不容易达成交易。

4、天胶销售 比 之前有所下降，应该重复学习天胶知识，根据季节适当推荐。
东昌路店：

 就四月和五月完成情况来看，原因分析如下：

1、四月店上员工比较稳定，还有外加有帮扶店长在店上帮忙，所以销售有所提高。2、五月刚开始销售就不如意，天气也逐渐热了，所以人流量减少，在加上五月中旬店上人员生病休假，人手不够，也不稳定，期间还有关门情况，所以造成门店销售有所下滑。             

第二部分工作计划

因为店上这次安排来的是实习生，所以在销售上产生不了多大效益，目前就是我一个人带俩实习生，当前最主要是尽快把实习生带熟悉，在专业知识上还希望公司领导多给实习生安排实践培训，最主要是病例分析和联合用药。尽快让他们上手，可以在销售上产生效益。由于天气炎热，我们也会努力拉团购，更要努力完成我公司的五大单品的销售，争取做到店上每个人能把五大单品熟记心里，掌握每大单品的卖点，做到一句话服务，争取为店上，为公司创造更多的效益。

需要解决的问题：

因为公司四月美美任务的通知，有点对我店不公平，希望公司考虑我店的情况，能够将四月与五月拉通考核，门店员工才不会有更大的抱怨。恳请领导批准。
羊子山店下滑原因：

从本月的数据对比上月的数据看来除了日用类，其它均有小幅上涨，客流量上涨，但客单价下降，本月原因在于给顾客推荐钙时首选太极钙，造成保健品钙销售下滑，促使部分客单价下降。

另外一个原因是天气太热了，顾客前来购药的目的性更强了，不愿听营业员多推销，导致增量的部分增量产品（例如：美美）出现销售十分困难的情况，也是客单价下降的原因之一。

来货率只有60%左右，到货率太低，部分顾客通过电话回访觉得我店不能保障其货源（例如：何氏狐臭净），不太愿意在我店购药，还有部分A类产品突然因为各种原因不来货了（例如：拨云锭），导致顾客长期使用到突然要求顾客换药，顾客对我药房以前向顾客保证的长期有货源和信任度降低。

二、需要解决的问题：

1、因我店无打粉机，所以错失了小部分购买天胶的顾客。还有部分顾客因为打粉机问题购买后等待的过程中有所抱怨，希望公司早点购进打粉机给我店，以增大天胶的销售。

沙河源店：

4月销量：214903.33,5月销量：209892.84，同比下滑5010.49元，4月来客数3867人，5月来客数3573人。

下滑分析：

由于天气炎热，单品美美和天胶的销售不当季节，4月美美销售：589盒，5月美美销售：301盒。同比下降288盒，金额：5616元。4月天胶销售：9，5月天胶销售：5。同比下降：4盒，金额1860元。

单品市场缺货：特别是丹参片。光4月绵阳每月9瓶，5月未销售，顾客问到没有就直接走掉的较多。

红星店销售下滑原因：

从3月初到5月底，近三个月，市政府外墙建设，店门口一直处于围挡状态，很多新顾客不知道我们这儿是一个大药房，从中医院出来，就直接去其他药房买药，从而影响一部分生意。

中药医生王湃从2012年年底，由于身体状况欠佳，一直处于住院状态，不能在红星店坐诊，从而影响每个月差不多2万元的销售。

前段时间，很多季节性品种缺货，比如何氏狐臭净、左旋肉碱等等：还有些畅销品种间断性缺货，如云南白药的普乐安片、20片创可贴、盐酸米诺环素胶囊等等：

白马寺销售影响因素

天气炎热，人流量下降

夏季应急品种（如金银花露）缺货，对销售稍有影响

有时间社保网络不稳定，经常3-5个小时刷不起社保卡，也对我店销售有一定的影响（电信工作效率较低，已留专人信息以便更快捷的查找网络问题

汇融名城店销售下滑原因：

门店店长的交接，店员不稳定，频繁的更换影响销售。

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。
2、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。

3、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。
4、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）

5、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。
