  根据附表1.2中的数据，不难看出，我们下降最多的是暑湿感冒药，流行感冒药以及补气血用药。

原因： 

  暑湿感冒药，主要就是藿香正气液以及藿香正气水。13年，藿香正气液有大宗团购，团购价达2000元，且13年藿香正气水品规有3个。

  补气血用药，主要的是美美销量。13年美美划分任务，进行考核，大家气势高涨。14年，虽说也有考核，但是销售很吃力，接受美美的顾客也逐渐减少。

措施：

  针对藿香正气液，加强陈列，增加视觉冲突，尽量抓团购。

  针对美美，我们销售很吃力，但可以转化为其他高毛利品种，进行销售代替。比如中山中智的中药饮片代替。

  对于各个时段销售笔数及销量对照表显示，下滑最多的是在10点以前的。

  其中原因，①可能是因为我们3人制门店，上班时间发生了改变。②每人拉通班2天，上班疲惫。做不到对待每一个顾客都是充满激情的。③有时客量大，2人忙不过来，根本没有时间给顾客推荐搭配用药。很多时候，人流大的那时，客单价还反而很低。

  措施：6.7.8月计划搞每月搞一次单店活动，提高我们门店的知名度，吸引过往顾客，从而来提高我们的客流量。前期用3天时间对进店顾客做一个活动调查问卷，看顾客倾向于哪种类型的活动，再根据数据，做适合的单店活动。（活动时间，具体内容待定。每月以活动申报表格形式申请）

