片区5-2015年1月销售总结及下月计划

     根据2015年1月销售数据，同期销售对比呈下滑趋势，销售笔数下滑，部分门店客流下滑，部分门店销售下滑，为力争完成2015年销售目标，请各店长认真分析，充分发挥各店长头脑风暴，根据门店数据分析，从门店自身查找原因，并根据门店原因对周边情况进行调研、并结合门店各类数据提升销售进行措施论证，提出可行性意见。
一、2014.1.1—1.25月与2015年1月1日-1月25日销售对比

（一）总体销售数据对比：（单位：万元）             备注：所有数据统计从1月1日至1月25日

	门店
	任务
	销售额
	毛利额
	毛利率
	销售笔数
	客单价
	会员占比

	
	销售额
	毛利额
	14年

	15年

	同比增减
	完成率
	14年

	15年

	同比增减
	完成率
	14年
	15年
	同比增减
	14年

	 15年

	同比
增减
	14年

	15年

	同比增减
	14年

	15年
 
	同比增减

	邓双店
	12.5
	4
	11.89
	12.54
	0.65
	100%
	3.47
	5.12
	1.65
	128%
	29.18%
	40.8%
	11.62
	1994
	2355
	361
	59.65
	53.27
	-6.38
	70.4%
	43.8%
	-26.6


分析（下降或上升原因）：

1. 销售：门店1月任务12.5万，实际销售12.5万，完成率100%；同比14年1月销售增长0.65万。
2. 客流：门店1月客流同比14年1月客流增加361笔，通过每天对进店未销售成功登记分析，在每天总结中，做好每次服务工作，客流逐步稳定。

3. 客单价：1月客单价53.27元，同比14年59.65元，下滑了-6.38元，因14年1月25日门店做了1次活动，当天销售10707.38元，笔数132笔，客单价81.12元/笔。

4.会员占比同比下滑，是因为今年14周年庆活动，未输入会员卡。导致会员销售占比不准确。
（二）会员数据对比

2014年1月1日-1月25日

	门店ID
	门店名称
	新增会员人数
	门店总销售
	门店总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	会员总销售
	会员消费占比
	门店总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比
	平均客单价
	毛利率

	514

	邓双店
	64
	11.89
	1994
	1271
	63.74%
	8.39
	70.58%
	3.47
	2.41
	69.32%
	59.65
	29.18%


2015年1月1日-1月25日

	门店ID
	门店名称
	新增会员人数
	门店总销售
	门店总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	会员总销售
	会员消费占比
	总毛利
	会员消费毛利
	会员毛利占比
	平均客单价
	毛利率

	514

	邓双店
	36
	12.54
	2355
	913
	38.77%
	5.51
	43.8%
	5.12
	2.07
	40.39%
	53.27
	40.8%


分析（下降或上升原因）：

1. 每月新会员发展情况：社区门店，会员基本稳定，无流动人口，新会员发展缓慢。
2. 会员销售占比下滑，主要是公司14周年庆活动，未输入会员卡，导致数据不准确。

2、 品种销售数据：（单位：元）
2014年1月1日-1月25日
	门店名称
	保健食品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒产品
	药品
	医疗器械
	中药材类
	其他

	邓双店
	11284.5
	344.5
	4934.4
	194.5
	289.4
	90464
	5151.9
	6269.8
	0


2015年1月1日-1月25日
	门店名称
	保健食品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒产品
	药品
	医疗器械
	中药材类
	其他

	邓双店
	11056
	537.7
	237.8
	66.14
	263.9
	99369.5
	4055
	8924
	935.9


分析（下降或上升原因）：

1. 保健品活动力度不大，之前保健品厂家例如：千林到门店做免费检测后，销售很好。私人药房小厂家保健品价格的冲击。
2. 药品销售增加，普药特价活动及单品活动，如四季感冒片，买2得3，销售金额2587.2元，数量211盒。
（3） 门店品规数统计对比（单位：个）

我店

	门店名称
	保健食品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒产品
	药品
	医疗器械
	中药材类
	其他

	邓双店
	125
	24
	14
	5
	40
	1408
	134
	145
	48


竞争药店

	门店名称
	保健食品
	化妆品
	普通食品
	日用品
	消毒产品
	药品
	医疗器械
	中药材类
	其他

	健康堂
	165
	148
	126
	98
	20
	10051
	46
	368
	0

	康贝
	130
	86
	54
	42
	16
	638
	56
	36
	0


分析：

1.保健品都以小厂家为主
2.都以副食为主，药妆，日化等。

3健康堂有中药配方，原有中医老师，现在没有了。还是在卖贵细等，少量处方在抓中药。
4.康贝主要配零药为主。

三、周边药房与本店情况对比（请店长安排员工协助进行调研，店长进行分析）：
分析我店优势：
1.品种齐全，（特别是心脑血管方面的品种相对其他药店要齐全些）。
2.员工首先是有相关学校毕业，其次每月片区培训及公司专业知识培训。（其他药房都是随便请的员工。）
3.员工服务态度热情周到.
分析周边药房优势：
1.品种都是些小厂家的，价格便宜。
2.可以包零药。
3.可以刷化妆品及日用品。
4.私人药房可以打最低折扣，如汤臣倍健品种可以8折并送礼品。
5.搞活动时力度大，赠品多，大气，吸引人。
                                                  第二部分  计划

一、结合门店周边现状及片区情况，提出门店销售增量措施。（要求实施可行，至少4条。）

1. 加大丰富门店品种，副食类，日化类，社区门店，刷卡顾客占大部分。（私人药房刷米，油，纸等副食日化）
2. 提升门店员工服务意识，专业的知识技能加热情周到耐心的服务。
3. 每季度一场大型广场活动，提升品牌形象，大力宣传，提升销售。

4. 做好对顾客需求的及时了解，医院最新开出品种，私人药房销售好的前10位品种，及时上报引进。

二、

	（二）、完成2015年销售计划的措施

	序号
	具体措施
	责任人
	预计完成时间

	1
	　品种：门店品种品规数调整及基数配备，门店现有品种品规1939种，每周计划根据公司经营品种补充20个新品规，每月80个
	　郑红艳
	　每周一

	2
	　
会员：门店现有会员2671人，每月新发展会员40人；加强忠实会员的维护与管理，对门店销售贡献大前50位会员建立互动关系，常联系交流沟通。每月活动做好重点200位会员活动电话通知500位短信通知。增加销售2万

	　张琴
	　每月

	3
	培训：每天认真学习好“每日一题及每日一课”，每月积极参加公司培训及片区培训，新品与重点单品，中药，大类保健品，医疗器械类产品知识学习，增加销售1万
	　李瑞
	　每天

	4
	　会议：每月及时传达公司重要会议精神及主要方针，并积极落实执行，每月门店认真总结上月销售及下月计划并传达门店员工，通报各项指标及任务进度完成情况。
	　郑红艳
	　每月

	5
	　活动：每月认真执行公司统一活动，每季积极组织筹备一场广场活动，做好宣传及准备工作，并重视，提升门店形象及销售，每场广场活动增加销售2万
	　宋利鸿
	　每一季度

	6
	　执行力：加强自身执行力，做好带头作用，严格要求自己，传达到位，执行力强，齐心协力，共同做好每件事情
	　郑红艳
	　每天

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

1.门店价签打印问题

2.1季度物资上报了还未到门店（其中A4打印纸没有了，每月社保打印必须用A4打印纸）
3.会员销售占比问题？公司大型活动，还是应该输入会员卡，自动不积分，这样门店才能统计出活动中会员带来的销售数据分析的准确性？

