
      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

	通盈店
	5.1万
	3.8万
	0.9万
	0.1万
	0.9万
	0.7万
	42
	58%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施：办理会员卡 
   完成情况：差了比较多，因人流量少，大部分是老主顾，有些路过买的都不需要
 2、措施：  药品按ABC呈列，换新打印价签 
完成情况：基本完成，只是有些新药还来不及打印价签
3、措施： 淘汰品种，效期品种销售
   完成情况：普通品种都还行，心脑血管类的比较难销
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

	通盈店
	5.1万
	
	0.9万
	
	0.7万
	
	80人
	60%


2、 销售突破口，自身门店的定位：

1，抓住会员，使会员享受到会员的权益
2，组方销售，搭配用药

3，药品齐全，在外面买不到的要，能在我店买到
（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）

有一家宏仁堂药房，是私人药店，品种没有我店齐全，大厂家药相对便宜，小厂家药贵些，对一些广告药品做特价
（2）影响销售的因素分析：
1，人流量。都是新住宅区
2，药品短货。因为最近半个多月没来货，许多药一个星期就没了，很多顾客来卖药，都没货，给顾客的印象就是还是大药房，这些药都没

3，赠品少。有些顾客到店上买药，是先前吃过或者在太极其他店买过有送赠品，而在我店同样价格没有赠品送）

三、需解决的问题：

希望药品到货率高些

