
           四川太极大药房连锁有限公司浆洗店
          2012年1-5月中药的销售分析及经验交流

1、 销售情况分析

因成都市卫生局的统一要求，我店自2011年底就暂停了门店的中医坐诊业务，再加上中药材价格一路飙升，中药饮片销售较去年同期有很大的降幅，只完成了去年同期销售的60%，2012年每月销售任务2万元，1-5月仅完成计划销售的62%；虫草销售仅占去年同期销售的32.3%，具体情况见下表：
	
	中  药  饮  片
	冬  虫  夏  草

	
	2012
	2011
	对比
	2012
	2011
	对比

	1月
	9192.26
	16563.65
	-7371.39
	4228.69
	893.26
	+3335.43

	2月
	14000.02
	15684.22
	-1315.8
	186.59
	5058.72
	-4872.13

	3月
	13253.03
	22250.13
	-8997.1


	332.01
	9936.09
	-9604.08

	4月
	13084.14
	27207.18
	-14123.04
	452.37
	160.48
	+291.89

	5月
	12380.19
	23167.88
	-10787.69
	2189.65
	6767.64
	-4577.99

	总销售
	61909.64
	104873.06
	-42963.42
	7389.31
	22816.19
	-15426.88


2、 中药销售的主要问题
1、 在目前门店不能开展中医坐诊业务的情况下，中药配方无固定处方来源，仅有一些老顾客及希望代煎中药的客户持外处方配方，中药销售上量困难。

2、 我公司中药饮片的价格受进货成本影响，零售价较高，很多顾客对比医院及其他药房价格后，都反应我公司价格偏高，这也是阻碍中药销售的重要因素。
3、 我公司因场地、人员等问题，没有开展代客加工中药粉、丸等服务，有很多顾客都希望能提供这项后续增值服务。
3、 下半年中药销售增长措施
1、 积极配合公司，打造中医诊所，尽早恢复中医坐诊。

2、 积极利用公司中药分众销售的契机，为顾客提供个性化茶饮配方，提高顾客满意度，提升中药销售。

3、 推行大众养生，每月不定时推出适合当季的茶饮或煲汤料或保健性茶饮，并配以图片及文字介绍，刺激顾客消费，提升中药销售。
4、 中药销售经验

1、 将常用的中药饮片提前分装好小袋，标示品名、重量、金额，并用爆炸签表示其主要的功效，让顾客直观地了解中药的同时，会根据其自身情况，选择合适的饮片进行自我药疗，减少称重、划价环节，节约顾客时间，促进快速销售。
                                          浆洗店   张蓉

                                         2012年6月18日

