
㈠销售情况：东南片区进段时间销售任务整体完成比列在97.65%，其中观音桥销售较差明显（主要是人员原因，一个店长，两个实习生，当两个实习生上班时，销售不上千），单品完成比列整体较差，其中补肾胶囊和天胶最为明显，基本为0。
㈡原因分析：1.门店每月会有几天的销售低潮期，都是商圈辐射小的社区型门店，附近消费人群相对较为固定。对所购药品有一个消化期。

2.药品价格偏高一直是门店难以跨越的障碍。柳翠路店处于两小区的中间，小区门口分别有两家价格相对较低的药房，价格和位置上都不占据优势。最近经常有些药品突然就涨价，涨价还较大，对长期消费的顾客有较大影响。例如绵阳的夏桑菊和马应龙的痔炎消片等。

3.门店赠品相对较少，许多药房疗程用药可以买几盒送一盒，例如柳翠路店附近的杏林大药房海王的96片装的银杏叶片。保健品赠品也不如附近药房多。
4.水杉街近段时间销售平稳中带升：首先说下本店做的比较好的是1首先在人员上面：由于竞争对手清风堂老板转手我们将原来的一名老员工介绍到公司并安排到本店上班从而带来大多数的老买主。2顾客：由于对面海桐3期交房（安置房以出租房为主），顾客相比前几个月有所增加。3搭配用药：经过大家的平时探讨加强了搭配用药从而始客单价有所上升。4调货：只要顾客有所需要其他店又有货的我们会在第一次时间将货调齐并交与顾客手上。但还是有不足的地方：1价格：由于周围都是以私人药房为主在价格上面我们还是有一定的劣势（比如：藿香正气液10支 调查价格9元 我们卖13元 5支的调查价5.5元 我们卖6.5元）。
5.近段时间销售相对上月有所下降，销售笔数上升了，但客单价下降了。平时销售时应注意搭配销售，提高客单价。

6.美美、天胶、太极钙、补肾益寿胶囊销售较差，平时多向顾客宣传，加强销售。美美主要是回头客少，没说服力；补肾胶囊主要是季节原因，太极钙才起步宣传需要一个过程，天胶与季节和周边消费水平有关。
7.天气炎热，中午12点后到下午4点左右进店顾客偏少了。

8.部分货品断货（何氏狐臭净，复方丹参片，左旋肉碱，金达克宁，金嗓子喉宝等），平时应多注意货品来货和品种的丰富。
㈢总结整改：1.门店人员合理搭配调整和销售意识，销售技巧，专业知识，工作认识和态度强，服务意识，亲和力强化整改提升，夏季员工情绪的及时调整，营造良好的向上的工作氛围。
2.门店日常事宜的合理分工和安排，既给消费者营造了一个舒适的购物氛围，良好印象，合理的布置和陈列还可以主动引导顾客自觉消费，但同时又不过度消耗员工销售精力。

3.门店要加强单品卖点学习，并要高度重视，不厌其烦宣传，相应对之策，比如夏季介绍天胶不以固元膏为主推方式，而是打粉兑东西吃，补肾夏季可以一次一粒，多喝水等打破顾客的顾虑。
4.店长必须提升自己的管理能力，如何让团队力量最大化，而不是坐等其成，过度依赖公司，同时要清楚把握门店周边的社区结构，顾客习惯和活动诱惑形式，清楚竞争对手的强势和弱势，对症着手，积极主动联合公司资源力量与之抗衡。
5.当门店遇到困难时，后勤应该一家亲，积极一起处理解决，这样会让门店人员不心寒，更有奋斗劲！

6.门店奖励品种应该要次日兑现，任务考核必须落实到人头，做到奖惩有制。对完成的要及时表扬，对掉队的要帮助和鼓励。

