
太极大药房红星店

中药样板店中药销售分析
1、 中药销售情况对比分析：

	四川太极大药房红星店2013年1-5月中药销售指标完成情况

	
	中药总销售(万元）
	中药饮片销售（万元）
	虫草销售（万元）

	
	销售
	毛利
	毛利率
	销售
	毛利
	毛利率
	销售
	毛利
	毛利率

	2013.1-5
	46.9
	17.47
	37.2%
	39.36
	15.23
	38.69%
	1.45
	0.22
	15%

	2012.1-5
	62.9
	23.39
	37.1%
	53.53
	20.82
	38.89%
	3.08
	0.61
	19.8%

	增长（%）
	-25.4%
	-25.3%
	0.1%
	-26.4%
	-26.8%
	-0.2%
	-52.9%
	-63.9%
	-4.8%


 总销售同比减少-25.4%，。

二、1--5中药销售的主要问题及建议：
1.贵细品种销售不理想，尤其是虫草。

由于我店的之前购买虫草的老顾客刘建今年没有到我店购买，因为之前她吃虫草是为了要生一个小孩，现如今她已经在去年底顺利生下一个孩子，所以现在吃虫草的几率就很小。另外，贵细专区的打造陈列不够档次。
2.名中医王湃老师由于身体欠佳，于2013年年初就没有来我店坐诊，这导致一个月损失近3万的销售，这也是今年同比去年销售下降的主要原因。

3.中药消费群体的单一化。

目前我店中药的消费主体还是凭医生处方抓药的顾客占多数，在配方过程中产生第二次消费就是比较困难的事情了。

现在人们都提倡养生，注重健康，但是在这基础上消费者也要求能够用最简单快捷的方式得到他们想要的健康。所以在这样的环境下我们将一些简单的茶饮方分不同的顾客群体用不同的手绘POP进行宣传销售我店的精致包装饮片。

4.我公司中药饮片的价格受进货成本影响，零售价较高。很多顾客对比中医院及杏林大药房的价格后，都反应我公司价格偏高，这也是阻碍中药销售的重要因素。

三、二季度剩下两月的零售增长措施：

  1.做好中医院中药医院品种的价格调查，针对价格比医院高的品种，及时将真实的医院价格反馈给相关部门，征求相应的调价处理，避免因价格高而造成顾客跑单；

2.加大养生营养方面的知识的培训，比如夏季花茶的清热解毒，冬季的滋补，采取用药膳方的形式宣传销售，提升消费者的中药养生意识，融于生活，进而提升我店中药精制的销售。

3.积极配合公司的中药分众销售的方法，按照不同季节不同群体不同茶饮方用小包装一次量的分众分类销售，扩大消费群体和消费层次，将便捷的治疗改善疾病的方式引导消费，提升中药销售。

4.保证中药好质量的基础上，不断学习中药知识，多记，能够在配方的过程中跟顾客交流，准确说出药方、药味的作用，增加顾客对我们的信任。

5.通过宣传新上的朱义安老师和凌刚老师的宣传，增加这两位老师的知名度，从而增加顾客群体，提高中药配方饮片的销售。

四、中药销售经验：

1、收集和熟记有名望的中医医生的用药习惯及处方笔迹，保证他们常用药的品种和库存量。积极主动地引进店外医生的处方，按照10%的比例给予提成，并且维护好与外聘医生的关系，保证每个月按时将提成发到医生的手中，从而促使医生的介绍激情。

2、利用手绘POP宣传中药品种及茶饮处方，营造销售氛围，宣传养生知识，给顾客以直观的形式宣传“未病先治，重在养生”的思想。
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