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1、 销售汇总及分析

1-5月中药销数据如下                            单位：万元

	中药

	总销售
	贵细（含袋装、土杂）
	饮片

	13年
	12年
	增幅%
	13年
	12年
	增幅%
	13年
	12年
	增幅%

	313.6
	364
	-13.8%%
	179.3
	212.2
	-15.5%
	134.3
	152.5
	-11.9%


中药贵细受政策影响，其中冬虫夏草销售较2012年下降约30万元；部分袋装药材的调价影响顾客的购买。

中药配方组由于3.4月分别有两名客流较大的医生请假直接影响销售约10万元；成都市场中医诊所的扩充及医生资源的不稳定，导致就诊病人流动性较大，大多数医生的客流都有减少，以致月销售下降约2万元。
2、 门店1-5月在现有市场情况下结合门店现状作了以下工作：

1、 抓促销活动和vip客户：促销活动月月有，同时利用节假日和活动契机电话回访贵细vip客户，增加顾客的忠诚度与二次购买。
2、 抓中药材质量：门店收货时严格按照质量标准验收货品，药师严把药材质量关 ，对有问题和质量不达标的药材坚决拒收，并第一时间通知相关业务部门。13年公司专门成立了中药材采购小组，药材质量有了很大提高，顾客满意度得到了提升。                
3、 抓服务质量：结合医馆市场的不断完善，13年年初门店对医生诊室、候诊区、挂号台等硬件设施作了更新和调整。门店成立导医组，设置专业导医人员负责就诊顾客的统一挂号，就医咨询及其他服务工作，提升了医馆的服务水平。
4、 抓医生资源：a、店长、中药组组长、导医定期和医生进行沟通交流，积极处理工作中的问题，增进医生感情，减少医生流动性，锁定忠诚顾客；b、对新进医生的宣传不间断，利用门店活动联系新进医生作义诊，提升新进医生的知晓度，方便顾客就诊。
5、 抓散装药材销售：完善与新增散装药食同源药材，将散装药材按适用需求作集中陈列，部分季节性药材多点陈列，配以pop爆炸贴宣传，提升了销售，月均增加销售约2万元。
6、 抓人员管理：制定中药组奖金考核制度，新的激励机制积极带动了员工的销售激情，充分体现了多劳多得。
3、 下半年的工作重点与措施
1、 加大贵细组活动力度，按月推出适合中低端客户需求的贵细产品（西洋参、燕窝、三七、石斛等中端产品）作活动，带动此类顾客的消费。
2、 加大力度宣传加工打粉业务,吸引顾客，带动销售。
3、 中药配方组定期对组员进行专业知识和业务技能的培训，强化服务意识与服务质量，有效锁定顾客，提升顾客忠诚度，减少跑方率。

4、 门店当前中药销售的主要问题及建议：
1、 绵阳袋装药材的价格问题：部分中药袋装药材的不合理涨价影响了顾客的购买。

2、 由于近年来养生节目的宣传和人们养生意识的加强，对中药养生粉剂的需求加大，但目前公司经营的养生粉剂品种较少，不能满足客户需求，建议公司饮片产加工生产此类品种，满足客户需求。
旗舰店店长   刘霞

