      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： 

	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
	会员人数（新增）
	会员消费占比

	交大三店
	8.8万
	6.20万
	0.55
	0.42
	1万
	1.18
	76
	47.64%


二：6月措施执行落实情况：

1、措施：中药一句话推荐
   完成情况：本月中药完成4272元，因下雨茶饮销售略有下降。
2、措施：康贝遗留品种及淘汰品种的推荐
   完成情况：现有库存金额约3500元，其中胶囊剂型品种22个，库存金额约530元，中药约有800元库存，正在加大推荐力度。
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
	会员人数
	会员消费占比

	交大三店
	8.8万
	
	0.50万
	
	1万
	
	100
	48%


2、 销售突破口，自身门店的定位：

1、 发展中药及器械销售，争取成为以中药保健为主，感冒类常备药为辅的社区店。

2、 利用口岸优势，做好太极自身产品宣传，力推自有产品。
（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）

A、康福泰大药房：500种常备药全面降价，每天有超低价产品，会员卡平时打9.5折。周一、周六会员日8.8折，很多产品均有买赠，不定期兑换礼品。现阶段活动：满10元送3元券，不限使用，每人最多3张。广告产品品种丰富，中医坐诊每天的营业额高达5万左右，有6名中医坐诊。

B、海王星辰：知名品牌全面促销如自然之宝的左旋肉碱30片才98元，本店销售179元，全面5折。倍健的经常8.5折，有时候第2瓶半价，对我们的影响也很大。
（2）影响销售的因素分析：

1、门口路面施工，人流量明显减少。
2、有一部分顾客分流到交大二店

3、货品到货率不够，经常断货，特别是新品上架后销售了很快又没货了。

4、新来产品结构不合理，同一品种有4个不同以上的厂家，推荐起来主次不明（如止咳类糖浆）。很多品种淘汰后没有新品引进，顾客有需求单公司不在经营，顾客流失较大（如妇科类乳腺增生、前列腺类及过敏类中成药品种太少）。广告品种引进也明显不足，顾客进店询问几次都没有，以后进店购买的几率也就明显降低了。
三、需解决的问题：

1、康贝已销售货品的提成下达情况。
2、是否扭亏及奖金下发情况。
