      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

	观音桥
	
	22761.95
	
	140.58
	
	3657.74
	58
	22.2%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施： 坚持办理会员
   完成情况：本月完成58人超额完成。
 2、措施：   
完成情况：

3、措施： 
   完成情况：

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

	观音桥
	25000
	
	500.0
	
	4000.0
	
	60
	30%


2、 销售突破口，自身门店的定位：

观音桥人员问题解决后每天上千不是问题，下午班都可以卖到7.8百左右。
（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）

隔壁盈源堂私人药房活动力度大特别是汤臣倍健产品买2赠1，赠品和卖品一样所以我们不占优势.。品种杂乱价格也便宜，有夏桑菊、板蓝根等厂家多价格也便宜。会员价格更低优惠更多。且有诊所有医生去看病的人相对多些。
（2）影响销售的因素分析：
人员不够，新手对药品熟悉度不高至少还需要一名熟手才能提升销售。
三、需解决的问题：

1.人员问题，需熟手一名新员工一名，才能保证销售上升。
