      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

	黄苑东街店
	37000
	29460.89
	3000
	476.28
	4500
	9748.02
	47
	20.01%


二：6月措施执行和落实情况：

措施：加强会员政策的宣传，多开发新会员。
   完成情况：门店应完成120名，实际完成47名，距离完成任务还有很大差距.
措施：稳定老顾客，多宣传公司推出的一系列优惠活动。

   完成情况：在六月初推出的活动中，我店的销售较前十天的销售增长了24.88%。认真落实了活动内容，向每位进店消费的会员宣传活动。
3、措施：高温季节即将来临，计划多准备清凉饮品库存，如袋装清凉茶饮，吸引顾客消费。 

   完成情况：目前门店已经着手写计划，待货物准备齐全后用专柜陈列进行销售。
第二部分工作计划

一、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

	黄苑东街店
	37000
	29460.89
	3000
	476.28
	4500
	9748.02
	47
	20.01%


销售突破口，自身门店的定位：

现本店的会员销售偏低，主要是由于先前门店对会员的消费不重视，以后将着重会员这一块。
（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、玉坤堂中医诊所，有中医坐堂，且有免费煎药的优惠政策。
2、兰宏药房，无中药，无坐堂医生，但是价格便宜，尤其是心脑血管类。

3、光华诊所，门店较小。

（2）影响销售的因素分析：

1、平时不怎么宣传会员权益，会员消费偏低。

2、敏感品种价格偏高，尤其是心脑血管一类，导致顾客不愿购买。

3、人员缺少，半个月的时间都是上一点至九点，导致销量下滑。

三、需解决的问题：

效期问题比较严重，尤其是通心络胶囊的库存达到31盒，其中八月效期1盒，9月效期6盒。
