      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

	交大二店
	4.8万
	4.428万
	2500元
	1458.47元
	5833.4元
	9388.59元
	52人
	32%

	
	毛利
	毛利率
	Abc销售
	
	
	
	
	

	
	14087.44元
	31.81%
	13574.19元
	
	
	
	
	


二：6月措施执行和落实情况：
1、措施：熟悉abc目录 
   完成情况：基本分清那些是abc类，同时abc类商品销量有所提高。
 2、措施：加强店外销售宣传  
完成情况：社区活动店内自行打印简洁有关社区活动内容，同时宣传夏季团购DM单。  
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

	
	4.8万
	
	2500元
	
	5833.4元
	
	
	


销售突破口，自身门店的定位：我们店为社区店，销售主要以呼吸系统.、消化系统药品为主.。接待好每一位顾客（使其顾客对我们的服务满意），提高业务水平（在着销售的同时一定要考虑疗效从而达到双赢）是我们的销售突破口。
（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）

我们店500米内有4家药房，主要竞争对手是康福泰大药房（交大路219号附7——8号）为平价药房、品种丰富、价格超低、对会员活动丰富（A、厂家买赠活动多.B、天天9.5折、周一、周六为会员日8.8折.）
（2）影响销售的因素分析：1价格高  2.品种少库存小（畅销品种可适当增加库存量）  3未开通铁路卡
三、需解决的问题：

1、门口有8公分高的一个台阶，不是很显眼，存在很大的安全隐患。

2、增加销售人员。

