  2012年温江和盛店6月工作总结和7月工作计划

           第一部分6月工作总结
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
	会员消费占比

	温江和盛店
	3.7
	4.01
	0.28
	0.052
	0.9
	0.9
	53
	38.76%


二：措施执行落实情况：

1. 6月总销售完成情况110.75%，超出公司月计划目标，较上月增长了2.19%，加强了联合用药和“病种组方”用药，加大收银台服务一句话销售，进而提高了总销售。交易笔数1110笔，客单价36.9，交上月相比，交易笔数下降5.45%，客单价增加7.89%，总体销量比上月上涨了一些，主要表现在医疗器械和耳鼻喉口腔类
2. 6月新增会员53人，会员消费金额1.59万元，占比38.76%，比5月下降了4.31%，争取在7月加大力度的宣传会员权益，让更多的顾客成为我们的会员，认真做好会员的维护，提高会员的使用率和消费金额，增加会员销售占比。

3. 本月集团品种完成9034.31，完成率100%，较5月上升了1.87%毛利2944.64元，毛利率32.59%，毛利偏低，争取在7中提高毛利率。

4. 5月中药实际完成了0.052，任务完成率18.57%，虽然比5月销售金额有所提高，但远没有完成任务，在7月我们会加强中药饮片的联合搭配用药，再丰富一些散装中药的品种。
第二部分 7月工作计划

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

	温江和盛店
	3.7
	
	0.27
	
	0.9
	
	100
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


二、门店增量措施（1----3点）：

1  认真学习新团促，在销售的时候能转变以前的搭配方式，相互讨论和研究，能认真摸索出各种新团促的优势，然后运用到销售时能更好的说服顾客，也能更好的针对顾客的症状进行搭配用药，同时在提高销售的同时能组合效期，做到两手抓，两不误。

2   继续保持散装中药的搭配销售，认真学习常用中药的功效，丰富中药袋装，加大宣传中药保健的知识，丰富中药茶饮包装，发现市场的需求，找到对应的茶饮方，满足顾客的需要。
3  认真对待每次培训，然后把所学灵活运用到日常销售中，达到学有所用。只有我们有了过硬的专业知识，这才是顾客信任我们的基础，提高回客率。最后，我们要提高我们的服务，优质的服务就像一座桥梁，让顾客与我们药店能有很好的沟通，有了前面的垫底，再有优质的服务，这就更加巩固了顾客，让顾客在有需要的时候，能第一时间想起我们

温江和盛店
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