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销售汇总及分析

1、1-5月中药销数据如下                            单位：万元
	中药

	总销售
	贵细（含袋装、土杂）
	饮片

	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率
	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率
	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率

	336
	351
	4.8%
	418
	84%
	202.7
	202.4
	-0.16%
	245
	83%
	133
	149
	12%
	173
	86%


从上述数据可以看出:中药销售较去年同期增长4.86%,其中中药饮片增幅12.%，平均月销售增长3.3万元。

2、销售增长原因及所采取的措施：

（1）、高质量医生的引进。2012年1-5月中药柜引进新医生一名，每月平均增加销售约2万元；

（2）、处方含金量的提升。门店结合医生看诊情况，与医生沟通，在结合病人自身需求的前提下适当考虑使用部分同一作用，药价相对较高的中药材单品，提升客单价。今年内部医生处方1.45万张，销售135万元，去年同期1.47万张，销售108万元。
（3）、制定调剂组相关工作流程，固定划价人员，有效与顾客沟通积极推荐品质较好的精致中药材，在保障疗效的同时，适当提升客单价。

3、贵细销售分析：

贵细销售较去年同期下降0.16%，其中袋装中药1-5月较去年下降月1.8万元，分析其原因为：贵细销售（除去内部销售18万），同比去年1-5月销售下降约9.8%。贵细组按月定期维护重点vip客户，但此类重点客户流失较大。其中2011年重点vip客户按月光顾的为4人，按季度光顾的为2人；据统计2012年6名重点金卡会员仅有2人，同时购买金额和频率都在减少。回访记录显示其中4人都因公司及个人原因无购买需求。

二、门店当前中药销售的主要问题：

（1）、大部分品种质量较差，灰渣较重。如：前胡，羌活，细辛，蝉蜕，陈皮，赤芍，蒲公英，杜仲等。部分品种此次充好。如：锦灯笼（根茎多），五味子（品规不对），桑葚，细辛（品规不对），透骨消（品规不对），党参梗（等级不对，霉变），海马（等级不对，生虫）等。供应厂家太多，导致品种错发，造成货品短缺，影响销售。尤其以成都吉安康，大富康的品种质量较差，灰渣较重。

(2)、来货问题：西部为了保障配送率，无货品种大多采用冲票形式，表面上保障了来货率，实际上无实货。这样不仅加大了各部门的工作量，同时也因缺货而影响销售。医生工作也相应受到影响。

（3）、1-5月销售数据显示中药动销率为77%，有约130个品种不动销，大部分为精致中药材（同一品种不同规格），清理此类品种，作退货处理；柜组加强专职划价人员的培训考核，从品质，疗效上积极向顾客介绍精致中药材，提升动销率。

建议：
1、开发散装药材包装。贵细柜目前的散货包装不够精致，规格较少，不利于部分高端客户的需求。

2、成都市医保和药监对非药品的监管，使得非药厂企业生产的药食同源土杂下柜，损失了销售，建议饮片厂研究开发更多的药食同源品种。

3、建立平抑价格的机制，减小药材市场价格上涨对对顾客的冲击，对利润的蚕食。
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