病种组方为零售药店带来的意义

尊敬的各位领导、各位同仁：

大家好！我是成都太极大药房光华片区主管赵亮，很高兴参加这次集团公司组织的经验交流分享会。我今天主要和大家交流一下我们片区实行的病种组方，如何通过病种组方来提高销售与客单价。

根据公司发展的需要，从行业的实际情况出发，药店的营业员存在流动性大、专业素质良莠不齐，特别是刚从学校毕业的营业员他们有专业知识，但没有实际的销售经验，这就需要给他们提供一个迅速能进入角色的销售模板———“病种组方”。这种销售方式解决了部分店长期依赖厂家促销员卖药的现状，也有利于发展“全员营销”，从被动销售转为主动销售增加每笔客单价，保证销量稳定有利于提升药店销量。

片区联合各门店销售能手以顾客真实需求为前提，合理搭配用药达到全面的治疗或保健的目的，同时提高客单价，有效提升门店的销售额和销售利润。通过很长一段时间的实践，现目前已制定了12个大类，49个常见病的病种组方。在品种搭配上我们以集团工业产品、A推品种、毛利较高品种为主，并要求门店用爆炸花书写放置货品相应位置上。即方便了顾客自选的需求，又提高门店的销售质量和专业度。

为了更好的说明“病种组方”在门店销售中实际运用，我列举两个巡店的时候遇到的案例：

案例一：一天一名中年男子到送仙桥店买药，店员马上上前接待，问顾客需要什么，这名男子一直不说话，在门店一直转，后来他停留在补益类，眼睛放在了补肾品种上面，门店正好在补肾品种处放有一个治疗腰膝酸软，小便不利，遗精早泄的组方提示（五子衍中丸+锁阳固金丸），还没等我们的营业员说话，那名男子就说：“按照这个上面写的给我拿药”，这时我们的店员就说这类药要按照疗程用，那名男子马上就买了一个疗程合计金额428元。当时我们就认识到这样一个小小的提示，它或许能够给我们带来一笔不错的销售。

案例二：在新开门店一直存在很多搬运工，顾客要什么药就拿什么药的情况很普及，但是有了病种组方后新开门店有了很大的改善，在燃灯寺店有这么一个顾客，她一进门就要感康，店员马上就问有什么症状，她自述怕冷，流清鼻涕，咳嗽，咽痛。店员把她带到感冒呼吸类后给她讲诉感康很容易引起嗜睡，影响上班，你现在的症状典型的是风寒感冒，可以用我们的风寒感冒推荐组方：感冒软胶囊+风寒咳嗽颗粒+阿奇霉素，如果经常感冒，可以在加一个维生素c咀嚼片。当时顾客还是有些顾虑，后来我们店员又说这个组方是我们中医院医生的常开的经典方子，主要的好处有：中西药联合用药，标本兼治，支持疗法，吃药还是希望对症，快速有效治疗的同时减少副作用才是我们的目的。后来那位顾客还是认可了我们的推荐，成功的把10.2元的销售变成了183元。

    其实像这样的案例在我们片区还有很多，病种组方在我们片区还是取得了实际的意义：本片区在2011年9月推广病种组方以来，销售有较大的提升，2011年9月到2012年3月中旬的销售是696.86万，同期比较（507.2万）增长了37.39%，平均客单价由32元/笔，提升为41.8元/笔。每笔增加9.8元左右。

    其实“病种组方”模式要想真正用好、用活，我们还要掌握关健的三点。
一点：有效的跟顾客沟通，从沟通中找到顾客的真实需求，从顾客角度出发，向顾客介绍清楚你组合中每一个品种对他病症的作用，让顾客认同你的专业，赢得顾客信任，在做好本次销售的同时培养出忠实顾客。

二点：通过合理搭配，尽可能的在用药组合中搭配高毛利产品和有一定品牌认知的产品。在提高药店销售利润同时树立品牌形象。

三点，营业员要不断学习相关的专业知识，熟悉组合产品的卖点，向顾客传递的信息必须准确、精炼、专业，做到专业化销售。营业员在平时的销售中并不是简单的死记用药组合或照搬店上标示的用药搭配，还在实践中不断创新，找到更加合理组方；找到适应不同消费人群的组方。

以上就是我对片区病种组方在实际销售中的一个简单分享，其实还存在很多不足的地方，在以后的工作中我将和我的团队总结经验，不断完善。做到更加的合理用药，更加的有利于顾客，更加的有利于销售。      
谢谢大家！
光华片区    赵亮
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