红星店中药销量下滑的情况说明

一.2013.6.12-2013.7.12期间医生网上挂号为0原因1：顾客觉得每次来就可以看病不用等，对他们来说就觉得麻烦。2：由于红星店在此期间员工变动较大，大家的推荐力度确实不够。 

二，销量下滑的原因分析：
	时间
	医生
	销量
	笔数
	下滑金额
	下降笔数

	2013.4.26-5.25
	何廷智
	15194.34
	254
	
	

	　
	朱义安
	1764.43
	15
	
	

	　
	外来医生
	44212.43
	596
	
	

	2013.5.26-6.25
	何廷智
	10255.94
	184
	4938.4
	70

	　
	朱义安
	1254.25
	13
	510.18
	2

	　
	外来医生
	41659.9
	536
	2552.53
	60

	　
	凌刚
	2029.97
	22
	　
	　

	2013.6.26-7.11
	何廷智
	5426.97
	91
	　
	　

	　
	朱义安
	974.98
	9
	　
	　

	　
	覃世元
	1230.69
	6
	　
	　

	　
	凌刚
	1175.67
	17
	　
	　


1. 员工变动实在太大，从2013.4.6到2013.7.9这三个月期间中药房老员工陆续离职，从七个老员工到现在的三个老员工，但是人员缺口一直到7月9日才补齐，目前老员工现在只剩下三人。抓药算是一个技术活，新近的员工都要学习一段时间才能基本把工作做走，并且新来的员工对中药一无所知，从零学起。

2. 价格问题，
	货品ID
	品名
	规格
	基本单位
	厂家
	公司价格
	（名医馆）价格

	26423
	陈皮
	炒
	10g
	四川新康
	0.25
	0.22
	名医馆的是精制

	50887
	青黛
	粉
	10g
	四川协力制药
	1.5
	1.38
	

	26219
	佛手
	片
	10g
	成都吉安康药业有限公司
	3
	2.19
	


我们公司价格比名医馆的贵，还有大部分免煎剂和名医馆的价格一致。在顾客心目中药房价格要比医院便宜，实际上我们的中药某些处方单划出来比名医馆的精制中药贵。何廷智老师的处方还有跑方现象。原因有1，价格贵，2，要到医院抓药报账。

解决方案：
1，大力宣传网上挂号的优点，对每个看病的顾客宣传到位，并将太极大药房中医馆的宣传手册发到病人手中，将网上挂号作为收银台的一句话服务。
2，加快新员工的学习步伐，每天上早班的新员工下班之后加班一个小时练习划价提高划价速度，提高审方的准确率，提高抓药的速度。

