片区5-2015年1月销售总结及下月计划

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

	五津西路
	15.5
	4.96
	13.67
	13.71
	0.04
	88%
	4.03
	4.34
	0.31
	87%
	29.4%
	31.6%
	2.2%
	2178
	2269
	91
	62.7
	60.5
	-2.2
	43.9%
	33.3%
	-10.6


分析（下降或上升原因）：

从以上数据分析：

销售额：五津西路店15年1月同比去年销售增加0.04万元，15年1月完成率88%
毛利额：毛利额同比去年增长0.31万元，完成率87%
销售笔数：销售笔数同比去年增长91笔
会员占比：同比去年会员消费占比下降-10.6，其原因，在2015年1月周年庆和片区活动中，会员消费的同时不能再输入会员卡号，导致会员占比下降。

（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

	385
	五津西路
	109
	136729
	2178
	690
	31.68%
	60116
	43.97%
	40325
	16988
	42.13%
	62.7
	29.4%


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

	385

	五津西路
	40
	137172
	2269
	489
	21.55%
	45690
	33.31%
	43420
	12665
	29.17
	60.5
	31.6%


分析（下降或上升原因）：

从以上数据分析，五津西路店同比去年1月，办理新增会员下降69个，门店会员消费笔数下降201笔，会员消费金额下降14426元，其原因，2015年1月中，门店做周年庆活动以及片区活动中，在下账的同时不能输入会员卡号，导致会员笔数下滑以及消费金额下滑。
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

	五津西路
	12751
	913
	562
	322
	372
	105292
	7445
	9068
	


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

	五津西路
	10335
	598
	1131
	88
	201
	102827
	8899
	11766
	


分析（下降或上升原因）：从以上数据分析，五津西路店同比去年保健品销售下降2416元，化妆品下降315元，药品下降2465元，医疗器械和中药材销售有所增长。
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

	五津西路
	134
	23
	10
	3
	38
	1506
	184
	365
	


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

	康桥
	180
	50
	25
	23
	40
	1600
	205
	405
	


分析：从以上数据分析，竞争药店的保健食品、药品、医疗器械、中药材各类品规数均比我店多出，由此可见，五津西路店在2015年2月-3月进行各类品种购进，如：医院所开出来的新特药类，还有之前门店淘汰品种进行替换品种等，满足顾客需求。
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：

地理位置较好，处于医院旁边50米 。 

 2.部分药品尤其是华西医院、川医开出来的药品，很多顾客在其他地方买不到，而我店能满足顾客需求。 
分析周边药房优势：

地方电视台打广告品种齐全，能吸引顾客。

2.对于敏感性品种，价格低至0利润，吸引顾客   
3.会员日、感恩日8.8折                                                  

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、将重点品种陈列在显眼处，端头、花车陈列并用爆炸花将买赠的信息传递，手绘POP在橱窗、店堂内张贴进行宣传，吸引顾客眼球。

2、收银台一句话营销，告知每一位收银员，在收银时必须做到一句话销售，提高客单价

3、促销宣传：利用门店小蜜蜂语音播报进行宣传门店活动内容，门店并以欢快的轻音乐吸引顾客，增加销售。

4.加大会员宣传力度，在收银的同时主动提醒顾客有无会员卡，并告知会员权益，增加会员人数
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
	　根据门店实际情况，每月制定活动内容进行了单店活动开展。
	　李红梅
	每月中旬左右　

	2
	　维护门店忠实会员，发展更多的新会员，利用每月单店活动，免费办理会员卡，预计在2015年增加会员1000名
	　祁荣
	　2015.12

	3
	结合门店实际情况，根据县人民医院所开出的新特药门店无货的做相应的登记，在每一个季度统计一次所需药品，上报给相关部门引进，增加一部分销售
	李红梅　
	　2015年每季度

	4
	安排专人书写POP，进行宣传中药配方，提前引进中药花茶系列，增加销售。
	　王燕丽
	　2015.3


门店需要公司解决的问题

       暂时无
                                                                                                        五津西路店：李红梅

                                                                                                         2015.2.3

