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

	红星店
	28.50
	23.76
	14.50
	14.72
	2
	2.06
	
	47.5%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施：继续加大淘汰品种及非目录品种的销售

完成情况：我店对这一部分品种进行分人员销售的实施有了一定的成效，6月销售非目录品种及淘汰品种共计金额为6万元，其中未进入目录的原团促品种销售9365元，

2、措施：加大会员办理力度，增加会员销售提升占比。

完成情况：我店不断的宣传会员权益的工作中，起到了很大的作用，6月会员笔数1443笔，占总笔数的28.82%，销售占金额11.28万，销售占比为：47.5%。

3、措施：加大医疗器械品种的熟悉及用法

完成情况：由于部分医疗器械的陆续到货，在我组装医疗器械的同时就会对员工进行现场讲解医疗一些的用法及操作过程，使员工能够实际的了解到此种器械的知识，更能加深印象。

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

	
	28.50
	
	14.50
	
	2
	
	120
	50%


销售突破口，自身门店的定位：

（1）药房周边竞争对手情况，要求门店周边有几家就写几家（定位、品种、价格、会员权益、促销活动）

1、杏林大药房：开架式销售，经营范围为中成药、西药、中药饮片、部分贵细，有熬药服务。可刷省、市区、郊县社保卡。价格中等，不定期的有特价品种，都是一些知名品牌，如金嗓子喉片价格：1.20元，限购2盒。每周六为会员日8.8折，满38元送3元的券满68送6元券等

（2）影响本店销售的因素分析（品种、价格、人员、会员、组方销售（客单价、客流量、裸卖率）、活动、定位、绩效）

1、我店的销售品种及不平衡，动销率也不高，在药品当中只有抗感冒药销售较好10688元，其次就是滋补类的品种销售较好5484元，其他种类都销售不高。在保健品销售中矿物质维生素类补充剂销售占先4899元，其次就是改善心脑血管功能类销售一般2076元.

2、我店6月份的总销售是23.76万，总笔数是5007笔，客单价为：47.45元。                                                               我店由于是老店，附近都是老小区，顾客群已经非常固定，顾客对价格的敏感度也非常高，所以在平时的销售过程中裸卖率还是相对比较高的，故组方销售效果不是很大的明显，但是我店已经从平时的接待过程中有了主动推介的意识，在过程中体现得也较好，虽然成功率还有一定的差距，但是在之后的工作中会一如既往的进行这一种销售模式。

3、由于我店的搬址和绿化隔离带的封路及价格偏高的等等因素，使对面的很多顾客都流失了，之前的老会员也因为特殊医疗报账的取消，消费明显减少，次数也降低了很多。但是在这种情况之下，由于我店对会员权益的宣传，使得很多会员的消费次数提升了不少，故会员的销售占比也是比较理想达到47.5%，达到公司要求的50%差距虽然还有一点距离，但是我们一定会更加努力，争取达到标准。

4、我店处于中医院旁，故很多顾客是从医院方向过来的，所以周末的时候我店的销售都不是很理性，基本只能达到平时的一半左右。而且很多医院的品种我店都没有，顾客也很注重医生的处方，不容更改品种或是剂型，所以也丢失了很多销售机会。在之后的工作中要收集医院的品种进行销售，尽量满足不顾客的需求，结合公司的分众销售的模式进行引导式推介销售。

5、由于我店工资问题非常影响我店员工的工作情绪以及工作积极性。在此种情况之下中药柜人员缺少一人的情况之下，还超额完成了中药任务。

三、需解决的问题：

1、中药柜急缺人员一名。

                                         红星店---徐娇
