      2012年6月工作总结和7月工作计划

           第一部分工作总结

一：门店任务完成情况：（单位：万元） 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	人中店
	10
	8.5489
	
	0.1509
	2
	1.937
	67
	30.4


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施： 会员消费占比
   完成情况：会员消费比例较上月有所下降-2.8%
 2、措施：   引进花茶、清凉解暑中药
完成情况：中药销售上升530.00
3、措施： ABC目录陈列，集团品种销售有上升
   完成情况：集团品种销售较上月3976.00
第二部分工作计划

一、重点门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	人中店
	10
	
	0.3
	
	2
	
	80
	35


2、 销售突破口，自身门店的定位：

大力学习保健品销售，加大保健品的销售力度，同事之间互相学习，取长补短。
（1）药房周边竞争对手情况，要求有几家写几家（定位、品种、价格、会员权益、促销活动）

三山大药房：广告产品及知名品牌价格较我店低，品种较丰富，缺货少，销售人员多。缺点：（态度不好）
瑞康药房：广告产品及知名品牌价格较我店低，品种结构复杂，有些品种太极不经营。活动力度较大。
（2）影响销售的因素分析：
1、自身销售水平有待提高；2、周边属商业范围均是销售急需药品较多，如感冒、消炎产品。3、疗程用药推荐较少，顾客较不易接受。
三、需解决的问题：

1、门店物资缺乏，物资表上都莫得这一项，封口胶、打盘点表那种双层打印纸、小号的口袋、订书钉等
