中药样板店太极大药房红星店中药销售分析

中药销售情况对比分析：

	四川太极大药房红星店2012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

	2012.01-05
	65.6
	24.49
	37.33%
	56.28
	21.97
	39.04%
	3.08
	0.61
	19.81%

	2011.01-05
	56.72
	22.45
	39.58%
	49.05
	19.68
	40.12%
	2.15
	0.97
	45.12%

	对比结果（%）
	15.66%
	9.09%
	-5.68%
	14.74%
	11.64%
	-2.69%
	43.26%
	-37.11%
	-56.11%


二、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。

由于我店的散装虫草都是一些很久的老草，而且质量也不是很好，虫蛀严重，老顾客都没有办法从中挑选，所以销售上比较困难，这也占用了很大一部分中药库存资金。

我希望公司能在虫草库存上尽可能的进行全公司调配，将这些老虫草的库存分摊到一些门店，减少目前门店的库存金额，也可以让这些老虫草能够更快地进行销售，进而也降低了资金积压。

2.中药销售单一化。

     以往我店的中药销售很大一部分都是来源于普通中药饮片，其次是精致袋装饮片，最后才是贵细。

我店在公司领导的引导下于今年的3月份中旬加入了中药精致饮片的销售，将小包装精致中药上柜销售，得到了很大成功。让我店的中药销售品类进行的又一次的增加，不仅解决了部分中药的质量问题带来的苦恼，这也大大提升了中药配方的客单价，提升了销售。从3月中旬到五月，中药精致饮片销售共计约2.64万元。

3.中药消费群体的单一化。

    目前我店中药的消费群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。

三、下半年零售增长措施：

1.加大养生营养方面的知识的培训，将我店的精致包装中药及贵细相结合销售，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致的销售。

2.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。

3.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。

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。积极主动地与医生沟通，将意见和建议及时反馈，并做到及时改善处理。

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。

