      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

	华泰店
	14万
	12.289万
	3万
	0.443万
	1.16666万
	2.89万
	137
	41.1%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施：完成货架的加层工作让店堂显得更丰满紧凑
   完成情况：已基本完成
 2、措施：撒大网，在周围多发名片争取多做团购
完成情况：由于天气原因，效果不明显
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

	华泰店
	13万
	13万
	3万
	0.5万
	1.1666万
	3万
	100
	43%


2、 销售突破口，自身门店的定位：
（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）

1）华冠大药房，品种较齐但多数为不知名小厂家药品，每周末会员日，全场8.8折，促销活动主要为满送鸡蛋，肥皂，积分换礼，可兑换油，大枣等，广告药品特价，如藿香正气液3.5，健胃消食片3.5，倍他乐克等
2）百姓药房，价格便宜，折扣较多，品种不是很多可能有不到1000个，促销活动较少

（2）影响销售的因素分析：
1）天气原因，下雨大宗购买较少

三、需解决的问题：

普通电子称，货架
