
光华店6月工作总结及7月工作计划

一、6月主要销售数据

	数据
	201206
	201205
	同比增减

	销售
	29.5
	29.9
	-1.3%

	毛利
	10.5
	9.9
	6%

	毛利率
	35.6%
	33.1%
	7.5%


中药销售：8.6万，其中贵细1.8万，袋装1万，饮片5.5万； 集团品种销售4.44万
分析：本月较上月销售有所下降, 主要原因是:
1、 人员流动对销售有一定影响，特别是保健品方面，6月保健品销售3.7万, 较上月4.3万下降6000元,  7月会对保健品知识及销售技巧进行复习巩固, 并随时关注缺货品种进行借调, 提高保健品的销售份额
2、 下柜胶囊200余种, 此类品种5月销售11000余元, 故对本月成药销售有很大影

二、周边药房情况:
光华店周边主要竞争药房共有4家: 瑞森药房、四川大药房、倍欣隆药房、中联大药房

定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户

价格：敏感品种、广告品种等都比我们的价格低10%左右

品种: 倍欣隆药房是私人药房，品种大多为小厂家品种，其余三个药房品种以高毛利品种加品牌品种组成。

会员：免费办会员卡，每周一天会员日，除中联大药房外，其余三家会员日打8.8折，四川大药房非会员日会员消费9.5折

本店劣势：

    会员权益不占优势，不能更多地吸引会员关注；

    价格不占优势，有很多顾客反应本店价格在周边是最高的。

本店优势：

    比较而言，本店的品种较齐全，中药品规较齐，另有坐堂医生坐诊，所以中药销售方面有较大优势，另外我们器械品种也较周边药房齐全，可多宣传加大器械销售。

三、针对竞争对手，需做到以下几点：

1、 保证药品品种齐全，对顾客询问了几次的新药，如果公司在经营则及时写计划，公司未经营的则联系业务部看是否可以购进销售，做到其他几个药房买不到的品种都能在光华店买到。
2、 丰富中药经营品规，质量差的饮片可用精制饮片替代，保证中药质量。对当季茶饮做好陈列及宣传，鼓励销售人员进行搭配销售。
3、 教会所有人员操作每一款医疗器械，同类产品不同规格的差异点，各自卖点等，杜绝因业务技能不熟练而引起的跑单。


