
      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

	浆洗店
	37万
	27.3万
	4.6万
	2.3万
	4.5万
	4.83万
	132人
	19.58%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施：利用好门店及公司资源和优势，积极发展团购业务
   完成情况：本月完成2笔团购业务，均为去年老顾客，团购总金额为5186.66，毛利率25.86%，毛利1341.58。
 2、措施：加大门店医疗器械宣传，同时调整品种陈列，提升医疗器械销售   

完成情况：6月医疗器械销售1.25万，较5月销售持平，因部分品种（如氧气袋）暂时缺货，本月暂无增长。
3、措施：按公司ABC目录要求调整货品陈列

完成情况：按公司要求，完成ABC目录品种陈列，6月ABC目录品种销售5.4万，较5月销售3.89万增长1.5万，增长率39.33%；毛利1.89万，较5月毛利1.34万增长0.55万。

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

	浆洗店
	37万
	
	4.6万
	
	5万
	
	200
	25%


2、 销售突破口，自身门店的定位：

  我店销售主要以医院新特药和处方药品为主。
（1） 药房周边竞争对手情况
三精药房：
销售：以医院新特药品和医疗器械为主，经营面积大，品种丰富，药品柜台式销售，医疗器械柜台加自选超市，陈列丰满，价格与我店相比基本持平。

会员权益：一元积一分，满1000分返利10元券，满3000分返利60元券，满10000分返利300元券，每年3月、6月、9月、12月为积分返利月。

促销活动：以各大节气期间买赠为主，药房门口和店内都有各厂家做促销活动。
杏林华生店/健力生药房：
销售：以医院新特药品、中药贵细和医疗器械为主，还有薇姿、李医生等药妆，店内有中医坐堂，经营品类丰富，药品以自选超市为主，处方药品、新特药品柜台式销售，除市场维价的品种外，其余大部分品种较我店低。

会员权益：每周五会员日，会员持卡消费满38元返5元券，满68元返10元券，会员日可免费检测血压、血糖。
促销活动：除日常节气的大型活动外，会开展各种主题活动，如医疗器械节、保健品节等，促销活动较多，且活动力度较大。
华安堂：

销售：以普通药品为主，主要销售其公司的首推品种（主要是部分不知名厂家的药品，市场比较性较小），现有中医坐堂。

会员权益：消费满50元即可免费办理会员卡，，每月1日、11日、21日为会员日，会员持卡消费可享受8.5折优惠（特价品除外）。

促销活动：主要以低价促销为主。
（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）

A. 本店现有品种中，品类较多，但由于集团公司对新品种的限制，现在医院新特药我们都无法经营，而部分原有医院新特药（如枸橼酸氢钾钠颗粒【友来特】），又成为公司的淘汰品种，不能经营，无法满足顾客需求。

B. 由于“毒胶囊”事件，我店很多畅销品种都下柜（如易善复、阿德福韦酯、加巴喷丁等），暂停销售，直接影响销售。

C. 本店的常用慢性病药品价格及医院处方药品价格普遍较周边其他药房偏高，而顾客又多为流动性顾客，这也直接影响销售。
D. 我店周围以办公楼居多，家属区离门店较远，周末华西医院专家都不上班，周末人流较少，且很多需住院病人都分流到华西分院了，再加上省社保划卡业务一直未开通，也对我店的销售有一定影响。
E. 我店现在没有中医坐诊，对中药销售产生很大的影响，而我们中药配方的价格较医院偏高，仅有一些外来处方调配和零散药材销售，中药销售由去年的平均销售4万/月下降到2万/月。

F. 我店顾客对赠送药品或保健品的促销方式不感兴趣，普遍认为直接为他们打折还更好。
G. 我店很多顾客是原来在华西医院看病，现在长期服用药物的，经常购药就是一个月甚至几个月的药量，而我店货品经常缺货，直接导致销售流失。

H. 门店营业人员精力及销售能力有限，大部分销售工作都由促销员完成，对营业员的考核不能很好的落实，影响员工积极性，对销售也有一定的影响。
四、7月份工作重点

1、继续对公司ABC目录品种的补充，并保持良好的陈列，促进目录品种的销售。

2、积极与业务部门沟通，改善门店缺货情况，保证销售。
3、补充中药精制饮片的经营品种，满足顾客需求。

4、继续发展夏季清凉解暑药品团购工作。

三、需解决的问题：

1、省社保尽早开通

2、中医坐诊尽早恢复

