
           四川太极大药房连锁有限公司浆洗店
          2013年1-5月中药的销售分析及经验交流

1、 销售情况分析

浆洗店从2012年开始成为公司中药样板店以来，中药品种品规齐全，数量丰富。中药饮片销售较去年同期略有所增长，2013年1-5月中药任务21万，实际销售14.78万，完成率70.39%；2012年1-5销售任务10万元，1-5月仅完成计划销售的62%；贵细药材销售比去年同期相比呈现大幅度下滑趋势，特别是虫草销售方面下滑厉害。具体情况见下表：
	
	中  药  饮  片
	贵细药材

	
	2013
	2012
	对比
	2013
	2012
	对比

	1月
	11676.17
	9192.26
	2483.91
	6154.74
	11099.06
	-4944.32

	2月
	7941.07
	14000.02
	-6058.95
	3589.93
	7136.67
	-3546.74

	3月
	16415.64
	13253.03
	3162.61

	6964.42
	3964.18
	3000.24

	4月
	12510.03
	13084.14
	-574.11
	4052.88
	4435.94
	-383.06

	5月
	15986.04
	12380.19
	3605.85
	5475.49
	5306.52
	168.97

	总销售
	64528.95
	61909.64
	2619.3
	26237.46
	31942.37
	-5704.91


2、 中药袋装精致饮片销售比去年大幅度增长，增长率达50%。这主要给陈列面的调整起到了很好的宣传作用。
3、 主要存在的问题：

1、 缺乏公司统一医生配置的养身组合精致饮片套包，及包装袋。
2、 贵细中药材小剂量粉剂缺乏，如鹿茸粉，蛤蚧粉/支2g等。
3、 我司贵细药材包装不精美，价格偏高。导致很多贵客看了就流失了。这也是我店贵细下滑的主要原因。
4、 缺乏赠品，希望精致饮片厂家对中药样板店提供同卖品一致的赠品。

5、 我店中医诊室不突出，病源少也就留不住医生，导致医生缺乏。

4、 六、七月中药销售增长措施：
1、 积极配合公司，打造中医诊所，加大医生的宣传。
2、 将中药精致饮片与成药高血压等慢性病药品捆绑销售，达到成药带动中药销售的目的。
5、 中药经营的建议：

1、 绵阳饮片厂家应丰富听装品规如：玉竹，黄精，等。

2、 建议公司淘汰道源堂粉剂，重新引进包装大气美观的粉剂。
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                                         2013年6月6日

