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2014年1-6月中药样板店工作汇报

1、 销售汇总及分析

1-6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

	14年
	13年
	同比（增减）
	14年
	13年
	同比（增减）
	14年
	13年
	同比（增减）

	399.36
	391.18
	+8.18
	172.07
	227.57
	-55.5
	227.29
	163.61
	+63.68

	贵细类

	普通贵细
	参类
	虫草类
	袋装、土杂

	14年
	13年
	同比
	14年
	13年
	同比
	14年
	13年
	同比
	14年
	13年
	同比

	47.89
	30.40
	+17.49
	31.10
	27.76
	+3.34
	44.60
	123.33
	-78.73
	50.87
	38.56
	+12.31


2014年1-6月中药增长点主要在中药配方，其中内方销售：193.51万元，处方张数15034张，较去年同期增加2263张，销售提升66.28万元；外方销售：13万元，处方张数3469张，较去年同期下降1354张，销售下降12.11万元。中药贵细除虫草销售受政策影响下降明显，其他贵细品类如：参类、三七、西红花、燕窝、川贝、天麻等中端贵细商品均有不同程度的上升。
2、 2014年1-6月主要工作重点
（一）、分析贵细市场，结合政策调整品种结构与陈列

1、门店在年初结合中药采购部提供的2014年重点合作品种目录积极准备货源，打造西洋参专区、季节性品种专区、中山中智专区、活动品种专区等；利用品牌优势带动其他贵细、袋装和散货销售。
2、将袋装药材按照品种不分厂家集中陈列，体现品种线的丰富利于顾客选择
3、按月制定品种活动，利用新增品种活动带动品类销售。

（二）、结合市场现状，主抓普通贵细销售

丰富普通贵细品种，保证各品种等级（如：三七、天麻、丹参等），提供切片、打粉等增值服务，强化销售员组方销售意识，有效锁定三高类人群。
（三）、主抓饮片品种质量，强化专业服务，落实绩效提成
1、 强化中药配方人员服务意识，主抓畅销中药饮片缺货与药材质量，保障内方销售，利用品种优势与服务吸引持外处方的顾客到店消费。4月底引进绵阳精选配方饮片，大大提升了顾客满意度。
2、固定导医人员，强化导医人员素质，加强导医服务意识，减少内方流失，有效锁定忠实顾客。目前旗舰店共有医生24位，医生资源相对稳定，2014年1-6月共计接诊12802人次，共有3名医生看诊人数已过2000人次。
3、注重员工绩效考核，结合中药组销售现状，2014年4月修订了《旗舰店中药“底薪加提成”绩效方案》，新的激励机制带动了员工的销售激情，充分体现了多劳多得，整个柜组都在你追我赶为达成销售而积极努力。
3、 下半年中药销售增长措施：
1、继续上半年销售方针，积极加大普通贵细品种的活动力度，按月推出适合中低端客户需求的贵细产品如西洋参、燕窝、三七、石斛、天麻等中端产品，有效锁定此类顾客。
 2、中药配方组重在专业知识和业务技能培训，服务意识和服务质量的强化以及品种质量的保障方面，有效锁定老顾客，提升顾客忠诚度，利用精选饮片质量优势吸引外方销售；同时利用网上挂号和门店集中挂号优势，合理分诊分流，优选2-3名医生进行重点打造，力争看诊人数突破1000人次，带动中药组销售。
3、围绕中药养生和治未病理念，制定中药单品促销活动，贯彻全员营销方案，带动其他品类销售。
4、 当前中药销售的主要问题及建议：
1、 建议绵阳药厂加大精选中药材生产力度，避免缺货，影响门店销售。
2、 建议桐君阁调整品种质量与包装，满足门店及客户需求。

太极旗舰店副店长

刘   霞

