      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

	水杉街
	47000
	33792
	3000
	711.1
	6500
	8147.2
	43
	30.67%


二：6月措施执行和落实情况：

1、措施： 抓会员销售，增加实际有效新会员数量，巩固以前老会员。
   完成情况：实际新增会员有效性更高，都有消费，不像以往办卡不用，不消费，只免费测血压。
 2、措施：抓人员销售，联络老顾客感情，降低裸卖率，不惜搭配低价低毛利品种，以期形成一种搭配模式。
完成情况：人员自身销售原本裸卖存在，周围顾客消费习惯以单一品种购买为主，搭配用药在他们理解为散包装的多种药品联合应用，影响顾客购买习惯效果不理想。
3、措施：公司 近几月来货率极低，对于经常购买的会员不论药品销售额高低，尽量借货调货满足，对于偶然消费，金额稍大的，可以收取定金借货销售。
   完成情况：缺货是普遍性的，借调货不能满足需要。
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

	
	50000
	40000
	3000
	1000
	6500
	8000
	50
	35%


2、 销售突破口，自身门店的定位：

（1）药房周边竞争对手情况，要求有几家写几家（定位、品种、价格、会员权益、促销活动）

太极大药房（领域加盟店）
太极大药房（国槐街）

齐欣堂大药房
同福堂大药房

清风堂大药房

百信大药房

文春大药房

慧心堂大药房

龙翔大药房

低价政策，其中的太极加盟和同福堂品种多，有相同规格相同品种的药，也有不同厂家的药，对于这些药不论是常用感冒药还是心血管药，买三赠一是他们的惯用促销方式，而且扎根多年积聚老顾客较多，会员销售占比很高，有定期的针对会员的免费差血脂查血糖血压活动，会员折扣控制在85折，
（2）影响销售的因素分析：
A同品种同规格的的药品价格高很多，东阿阿胶250g铁盒装，我们的售价是415.5元，而太极加盟店，同福堂，清风堂龙翔几家品种和我们相似度高的药房卖价都比我们低，甚至平常卖价就只有350，活动的时候卖到了330。加进钙我们售价56，相同的其他几家就是46元48元不等。等等。
B在顾客中的影响力还没有树立起来，药房间距小密度大，竞争激烈。
C存在经常缺货问题，让顾客厌烦，一些忠实的顾客，因为我们的品种不齐，缺货，到其他药房购买，发现其他药房同样的要价格低很多，就不再来购买。
D销售人员的热情有所降低。目标多次完不成，目标意识开始淡漠。

三、需解决的问题：

1配货率得到改善。
2人员配备合理
