	
	4月
	5月
	下降百分点

	总销售
	78222.62
	71045.18
	9.2%

	集团工业品种
	12173.27
	11900.37
	2.2%

	中药
	3590.68
	2832.44
	21.1%

	成药
	60587.42
	56933.19
	6%

	保健品
	7969.05
	60387.74
	24.2%

	医疗器械
	4511.61
	3486.06
	22.7%


从以上数据可以看出5月我们的总体销售在下滑的同时每个大类品种的销售也在下滑。

中药：夏季是清热类中药销售的旺季，而我们中药现在的销售模式都是等顾客问到了，才来宣传推荐，而并没有在平时的销售过程中主动给顾客宣传推荐，没有做到中药与成药搭配销售，以致于有些顾客甚至不知道我们还有中药，还有就是店上的人员对中药知识不熟悉，对于一些顾客拿来的单子，很多时候都认不全，也导致了一部分顾客的流失。
成药：一些常用品种的缺货以及公司ABC目录品种的调整，也对门店的销售造成了一定的影响。比如肠炎宁，5月就来过2次货，1次是5月4日来过5盒，1次是5月24日来过10盒，中间有两周的时间都缺货，而且这两周都是提交了要货计划的。而像一清颗粒这种畅销，且是ABC目录中的品种，中间有1周的时间缺货。而最近胶囊剂的退货，也给我们造成了一定的影响，比如氟哌酸，西南药业的退货以后，我们是无论哪个厂家的氟哌酸都缺货了，顾客来买，我们推荐其他的，但有些顾客并不愿意接受，并且给顾客造成了一个不好的印象，认为这么大得药房，连这些常用品种都没有，那么肯定很多药都不齐。我们现在的品种数是2422个，中药品种462个，成药就只有1960个，根本满足不了日常需求，库存金额11万左右，连月销量的1倍都不到。
保健品：5月保健品销售的减少主要在于润喉糖以及蛋白粉、补钙类产品以及进藏需要的抗氧化保健品类的减少，4月润喉糖销售75盒，而5月只有38盒，平时销售过程中缺乏搭配技巧以及意识，5月已进入初夏，进藏人员减少以及顾客对于补钙类产品的需求减少，初夏是减肥产品的销售旺季，而我们并没有抓住减肥产品销售的好时机，再加上店上减肥产品品种较少，选择面窄以及价格偏中上，顾客不愿意接受，导致保健品的销售下滑。
医疗器械：我们5月医疗器械销售比4月下滑了1025，主要原因是4月销售了3台血压计，销售金额为1195，而我们5月1台血压计的销售都没有，而且我5月8日就报了医疗器械的计划，但是直到5月24日也没有来货。

5月的会员销售笔数比4月减少了41笔，会员消费金额减少了6510，所以6月的工作重心主要放在会员维护这一块。5月的活动也对我们的会员消费产生了一定的影响，顾客对于我们的返券活动不感兴趣甚至表现出了一些反感的情绪，特别是活动期间对于不积分的这点也是不太能接受，我建议以后我们做活动可以不考虑返券的这种形式。6月我会筛选出一部分长期用药的会员名单，作为重点回访对象，根据顾客的用药时间推算，在顾客即将用完时，及时提醒顾客，并且我打算到家乐福采购那种5.9元一提的卷纸，在顾客前来购买时，可以送给顾客，金额在100元以内，先看一下效果，看是否能挽回一部分顾客

5月份销售下滑，我们的营业员包括我在销售过程也存在一些较多的问题，比如我们销售时不够自信，比如进来一个顾客嗓子痛，问我们应该吃什么药，我发觉她们有时就会问顾客你是想要吃的，还是含片，而不是建议顾客这两种搭配使用，反而让顾客来选择。所以我打算6月安排我们店上的人员轮流去子龙、通达、还有家乐福一店观摩学习一下，每个人回来时将她们的经验分享一下，并且做好记录。
