浆洗店6月中药销售下滑原因分析
1、 数据分析：6月中药销售金额为：32186.75元，配方饮片销售：15842.76，贵细药材销售：3995.92，袋装精致饮片销售：11330.61，而5月中药销售：39893.56，配方饮片销售：17900.2，贵细药材销售：5416.87，袋装精致饮片销售：15981.53，从这些数据可以看出精致袋装饮片就下滑了4600元，而贵细下滑1500多；中药配方饮片下滑了1000多元。引起销售下滑的因素是多方面的，具体分析如下：

1、 贵细下滑的原因：主要是5月销售了一袋价值1740元的虫草，而6月没有虫草销售。
2、 中药袋装下滑的原因：主要是绵阳袋装饮片大部分的涨价，顾客在购买时反应价格较高就放弃购买如：胖大海、枸杞、三七花等；再次加上天气炎热客流人员的减少也给中药销售带来了一定的影响。

3、 中药配方饮片的下滑原因：
(1) 外来处方的销售：6月外来处方销售：9865.4，5月外来处方销售：12073.0    
(2) 本店医生处方6月销售：5977.35元， 5月医生处方销售：5826.41
(3) 网上挂号0笔，我们也做了宣传，门店挂号这块基本上没有下滑，有很多病员看医生时没有在系统中进行现场挂号，这也是门店今后必须要加强管理的地方，力争在7月做到看一个病人挂一个号。

2、 门店人员方面：
1、 人员结构：本店学中药专业的人员辜瑞琪及蔡亚丽，还有一个具有中药岗位经历的曾裕西，其余由3个促销及3个成药组人员组成。

2、 浆洗店销售人员主要靠促销来完成，她们和成药组人员不懂得中药的功能和使用方法及卖点，中药专业知识缺乏，导致部分顾客流失。

3、 门店人员对中医医生存在意义及给门店带来的好处认识不够。
3、 中医宣传方面：
门店促销及成药人员在销售过程中缺乏对门店中医医生的宣传力度不够，造成医生看病人数很少。门店人员对每个医生的特长不够了解，不能准确的引导病人到坐诊医生就医。
4、 中医诊所打造这块：

中医诊室装修简陋，没有中医馆的特色，不专业；再加上中医诊室由临街橱窗处迁至内堂，诊室不突出，缺乏对中医馆及医生直观的了解。
5、 顾客方面：
我店所处的地理环境决定了我店的顾客群，顾客大多来至于流动性顾客，这部分顾客愿意选择购买成药携带方便，不愿意看中医
六、通过以上分析，针对门店存在的问题及时进行改进：（1）、主要要加强门店人员对中医网上挂号及中医医生的宣传与顾客的引见。

（2）中药这块在品规上适当的丰富品规，对畅销品种要保证货源。
（3）、贵细方面对营业员进行专业培训；因此加强营业员的中药知识培训就更为重要。
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