           邛崃中心店1-5月中药销售工作总结
2012年1-5月中药销售数据如下:
	分类
	2012年1月-5月
	2011年1月---5月
	增

	中药销售
	24.5万
	18.27
	6.23

	中药毛利额
	9.37万
	7.6
	1.77

	中药毛利率
	38.2%
	41.5%
	-3.3%

	饮片销售额
	17.43万
	10.9
	6.53

	饮片毛利额
	6.58万
	4.82
	1.76

	饮片毛利率
	37.7%
	44..2%
	-6.5%

	贵细销售额
	4.43万
	4.9
	-0.47

	贵细毛利额
	2.02万
	1.9
	0.12

	贵细毛利率
	45.5%
	38.7%
	6.8%

	袋装饮片
	1.9万
	1.66
	0.24

	袋装饮片毛利额
	0.57万
	0.63-
	-0.06

	袋装饮片毛利率
	30%
	37.9%
	-7.9%


分析：与2011年同期相比，2012年中药销售增加6.23万，毛利额增加1.77万

其中中药饮片增加6.53万，毛利额增加1.76万

数据显示主要是中药片销售的提高。贵细和其他品类没有明显的提升，这也将是我们在下半年的工作重心提高贵细及袋装饮片的销售。
二、门店当前中药销售的主要问题及建议
  1、中药饮片的销售形式单一，除了通过处方出售中药饮片，其他销售形式没有明显突破。建议可根据不同的亚健康人群配伍不同的组方，顾客可更具自身的情况自己选购。
  2、贵细销售没有新的突破,库存积压较大，从上表销售数据显示，贵细销售几乎零增长。一方面是顾客自我养生保健意识不够，另一方面是部分贵细因长期搬运磨损较大，从外观上给人的直觉是价格与价值不成正比。建议可更换包装。
  3、处方来源较少。可与当地的名老中医建立长期的合作关系，增加处方的来源。
  4、中药方面的宣传活动较少。建议公司可印发一些资料宣传单，其内容可以是中药质量鉴，季节性疾病预防等，可通过门店的社区活动发放
三、中药下半年零售增长措施（五条内）；

  1、完善经营品类，应为公司目录更新导致一些品种供不应求，在下半年的工作中，逐渐完善各类经营品种，保证货源能满足顾客的需求。
   2、加强中药方面知识的宣传，促进本店中药品牌提升。

   3、不断提升店员的中药知识，以及专业的服务态度。只有提升店员的整体素质，才能在激烈的竟争中立于不败之地。
   4、增加处方的来源，及时与合作的医生沟通。
四、中药销售经验（三点内）。
   1、专业的中药人才，高素质的员工，一流的服务是我们核心竟争力。
   2、优质的饮片，充足的货源是基础。
   3、新颖独特的销售方式是制胜的关键。
