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

	双流清泰
	5.1
	1.63
	4.95
	3.33
	-1.62
	65.3%
	1.64
	1.19
	-0.45
	73%
	33%
	36%
	3%
	995
	986
	-9
	50
	34
	-16
	33%
	30%
	-3%


分析（下降原因）：1，同比2014年毛利率，毛利率在上升，销售笔数在下滑，证明门店高端品种搭配过于高，应该配合高低搭配，降低毛利，增加门店客流。
（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

	733

	双流清泰
	17
	4.95
	995
	259
	26%
	1.63万
	33%
	1.64万
	4394元
	27%
	63
	27%


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

	733
	双流清泰
	15
	3.33万
	986
	229
	23.2%
	9857.95元
	30%
	1.19万
	2711元
	23%
	43元
	27.5%


分析会员消费占比下降：2015年比2014年会员顾客毛利率在上升，说明门店重点把会员顾客落实到毛利率上了。没有充分体现门店会员优惠政策。

会员消费笔数占比下降，2015年比2014年会员客单价低，门店没有充分挖掘会员顾客潜在的消费能力。

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

	清泰
	2271.3
	236.9
	0
	32.1
	129.6
	4516.48
	210.3
	1186.9
	268.3


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

	清泰
	1221
	68
	0
	19.6
	259.3
	29786.1
	302
	1289
	423


分析保健下降的原因：主要是门店员工对保健品知识不是很了解。

药品销售下降的原因：主要是门店淘汰品种缺货太多，不能很好满足广大消费者的需求，缺货维护不能再很短的时间补起。

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

	双流清泰
	186
	59
	3
	2
	68
	1199
	21
	143
	41


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

	元森泰
	231
	89
	25
	5
	80
	1342
	43
	1003
	60

	福利
	305
	101
	12
	2
	62
	1302
	51
	102
	43


分析：以上元森泰药房是连锁药房，其中一家药房请有老中医坐诊，开据中药配方。

              福利大药房连锁药房，保健品种品规挺齐全的。保健品厂家有三种，有汤臣倍健，拉斯维康，全金

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我店优势，就是开店比元森泰药房早，有固定客源，2我店开通刷卡。
分析周边药房优势：元森泰药房，有中药饮片，并且有中医老师坐诊。

福利大药房，品种齐全，特价品种多，会员日8.5折优惠。
                                                  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。）

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
	　完善门店品规数量
	　张杰
	2015年2月28日　

	2
	　配备中药饮片
	　张杰
	　2015年5月31日

	3
	　筛选重点会员，重点维护
	　张杰
	　2015年4月30日

	4
	　重点培训门店员工专业知识。学习销售技巧。
	　张杰
	　2015年4月30日

	5
	　
	　
	　

	6
	　
	　
	　

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

1，配备中药专业知识员工一名,2，配备中药打粉机一台

