
四川太极大药房

2012年1-6月中药工作

1、 中药销售指标完成情况

1、 截止6.25中药材销售751.2万元，同比去年664.1万元，增加87.1万元，增幅13.1%。完成了年计划1900万元的40%，主要的增长来自于饮片和袋装药材。                        （详见附表一）
	中类
	2012年
	2011同期
	增加额
	增幅

	201饮片
	376
	315
	61
	+19.3%

	202贵细
	272
	258
	14
	+5.4%

	203袋装
	97
	89.7
	7.3
	+8.1%

	206土杂
	6.1
	
	6.1
	

	合计
	751.2
	664.1
	87.1
	+13.1%


3月份创月最高销售144万元。

2、按供应商销售统计
	
	供应商
	2012年

销售额
	2011同期
	同比
	增长率

	1
	绵阳饮片
	109.2
	70.5
	38.7
	55%

	2
	许氏
	19.2
	11.5
	7.7
	66%

	3
	绿色药业免煎
	26.4
	14.3
	12.1
	84.5%

	4
	大邑利民
	9.5
	11
	-1.5
	-13.6%

	5
	省中药材
	14.58
	6.12
	8.46
	138%

	6
	桐君阁饮片
	3.3
	3.1
	0.2
	6.5%


3、中药购进情况
2012年1-6月中药购进总额489.4万元，2011年购进总额464万元。结构变化，今年在西部购进233万元，同比去年198万元，增长35万元，增幅17.7%。从四川大邑的饮片购进从去年92.8万元，下降到了今年的38.2万元。（详见附表二）

4、中药样板店销售

	
	
	2012年1-6月太极大药房样板店销售对比
	
	

	
	
	2012年1-6月
	2011年1-6月
	销售

增加额
	毛利

增加额

	
	
	销售额
	毛利额
	毛利率
	销售额
	毛利额
	毛利率
	
	

	1
	旗舰店
	433.8
	129
	29.7%
	396
	130.6
	33%
	37.8
	-15.2

	2
	红星店
	77.4
	29.3
	37.8%
	67.2
	26.6
	39%
	10.2
	2.78

	3
	光华店
	47.6
	18
	37.8%
	40
	15.8
	39.5%
	7.6
	2.25

	4
	浆洗街店
	14
	5.4
	38.5%
	23.5
	9.9
	42.1%
	-9.6
	-4.5

	5
	邛崃中心店
	29.1
	11.2
	38.4%
	21.3
	8.8
	41.3%
	7.8
	2.4

	
	合计
	601.9
	193.1
	32%
	548
	191.7
	35%
	53.8
	1.37


浆洗街由于去年10月暂停医生坐诊，诊所还没有通过验收，同比处方下降12万元。
二、主要工作思路
下半年任务1150万元，仍然比较艰巨，我们将继续从分众销售、加强中医力量、员工培训等几方面提高中药销售业绩。

1、采取分众销售，把销售分为药食同源、慢性病治疗、养生保健板块。公司五次统一促销活动中，一般的策划宣传用于力推中药分众组方。分众销售是贯穿全年始终的销售措施。
2、年初物流部门主动配送手段，把袋装药材铺货到2011年新开店，达到了商品全覆盖。

3、争夺医院份额，3月份起样板店都增加了小包装精制饮片，实现销售14.6万元。做到了普通配方饮片、免煎剂、小袋装精致饮片的多品贵销售。
4、加强中医力量，新办中医诊所玉双路、双林路、光华村街三家，总数达6家，下半年再开办2家诊所。对于不具备条件的门店，开展与店外医生长期合作，引处方进店，红星店有店外医生7名，邛崃中心店有店外医生五名。
5、强化培训、培养，开展师带徒活动，6名徒弟全部通过考核。

三、存在问题：

1、人员流动，销售能力下降明显。样板店的骨干到新开店任店长5人、辞职4人。

2、西部配送的药材以低质量、高毛利思路进行采购，配方饮片质量严重下降，因此，旗舰店的质量形象已经受到损害，顾客流失明显。

3、药材价格上涨太快，配方饮片销售的呈现出“价涨量跌”。例如，今年散装配方饮片销售277万元，销售2947公斤，平均单价940元/公斤。去年同期销售3160公斤，收入257.6万元，平均单价815元/公斤，价格涨幅15%。

4、非药厂生产的土杂商品，大枣、银耳、黑豆、绿豆等药食同源产品，受医保限制影响，土杂及关联销售下降。

5、医生队伍发展缓慢，现有医生已经没有符合开新诊所的医生。今年销售的处方张数2.16万张，去年同期2.68万张，平均每月减少830张。

四、解决办法及建议：

1、加快集团内部药材厂产能和质量的提升，保证供应，不缺货。西部向集团外供应商补货招标定制高质量饮片，区别于第三终端，专门配送太极大药房直营门店。

2、集团内饮片厂开发药食同源的土杂商品，应对成都地区医保工商管理。

3、利用成都市内中医医院均使用小包装精致饮片的契机，增加小包装饮片的使用，降低养护和效期等质量风险。

4、各饮片厂研究适当增加提前收购工作，应对涨价。

四川太极大药房连锁有限公司

2012年6月28日


