片区5-新乐中街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

	387
	15.5
	4.96
	14.8
	12.2
	-2.6万
	80%
	4.11
	3.47
	-0.64
	70%
	27.7
	28.9
	+1.2
	3151
	2680
	-471
	46.4
	48
	+1.6
	55
	
	+3.5


分析（下降或上升原因）：销售额下降：第一：周边私人药房全部开通省卡（健之家二店才开通3个月，对门健之家很久就开通了）分流一部分买主

第二：淘汰品中很大部分影响客流的，力克舒，三金片，奥泰灵，皮炎灵硬膏，得高宁，伲福达，西瓜霜，肺力咳，力蜚能等等天天都有人问（我们已经发表格争取淘汰进目录），一天损失10个客单价50，一个月就一万左右，请公司对这部分产品引起重视

第三：大保健品类细分不足：比如：健之家有安怡牌老年补钙奶粉我们没有（老年顾客再问）广告产品如盐藻，对门早就有了  孕婴产品如：紫草油，婴儿补铁的对门也有。玛咖对门的瓶装中药材玛咖早就有了，顾客早就有需求（这个是热门产品,能不能快速反应呢进货的部门）。

第三：对门中药包装全部比我们便宜，如三七粉材140元100g，而我们240元100g，差距之大。枸杞一罐我们50多，人家20多

第四：对门药妆面膜护肤一应俱全（理肤泉，雅漾，妮维雅，大宝，保湿面膜唇膏等等，实地去看看确实震撼）医疗器械：按摩器各种品牌护腰护颈椎揉捏

第五：高毛利保健如古家赶黄草（人家是买2送2   5包的和15包的）人家哪来的赠品，为啥不向厂家要赠品，否则不卖古家？？

这部分产品健之家对年轻人吸引力很强，主力消费还是年轻人，我们希望公司后勤保障尽快到位，何时能达到这些先进药房对市场品牌热门药的反应。

（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

	387

	新乐
	26
	14.8
	3151
	1285
	40.2
	8.16
	55.1
	4.11
	2.32
	56.4
	60
	28.2


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

	387

	新乐
	21
	12.02
	2500
	996
	50.8
	5.06
	42.1
	3.4
	0.81
	23.5
	120
	28.9


分析（下降或上升原因）：销售额下降：第一：周边私人药房全部开通省卡（健之家二店才开通3个月，对门健之家很久就开通了）分流一部分买主

第二：淘汰品中很大部分影响客流的，力克舒，三金片，奥泰灵，皮炎灵硬膏，得高宁，伲福达，西瓜霜，肺力咳，力蜚能等等天天都有人问（我们已经发表格争取淘汰进目录），一天损失10个客单价50，一个月就一万左右，请公司对这部分产品引起重视

第三：大保健品类细分不足：比如：健之家有安怡牌老年补钙奶粉我们没有（老年顾客再问）广告产品如盐藻，对门早就有了  孕婴产品如：紫草油，婴儿补铁的对门也有。玛咖对门的瓶装中药材玛咖早就有了，顾客早就有需求（这个是热门产品,能不能快速反应呢进货的部门）。

第三：对门中药包装全部比我们便宜，如三七粉材140元100g，而我们240元100g，差距之大。枸杞一罐我们50多，人家20多

第四：对门药妆面膜护肤一应俱全（理肤泉，雅漾，妮维雅，大宝，保湿面膜唇膏等等，实地去看看确实震撼）医疗器械：按摩器各种品牌护腰护颈椎揉捏

第五：高毛利保健如古家赶黄草（人家是买2送2   5包的和15包的）人家哪来的赠品，为啥不向厂家要赠品，否则不卖古家？？

这部分产品健之家对年轻人吸引力很强，主力消费还是年轻人，我们希望公司后勤保障尽快到位，何时能达到这些先进药房对市场品牌热门药的反应。
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

	新乐
	168
	25
	35
	0
	40
	1420
	190
	160
	45


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

	
	137
	23
	19
	0
	38
	1652
	178
	163
	48


分析（下降或上升原因）：品种数量上升，是因同一种药很多厂家。
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

	新乐
	137
	23
	19
	0
	38
	1652
	178
	163
	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

	竞争药店1
	160
	120
	75
	60
	40
	1500
	250
	270
	50

	竞争药店2
	160
	120
	90
	70
	40
	1600
	250
	300
	60


分析：产品比我们丰富：1.大医疗器械：不仅有血压计还有各种按摩器，足浴理疗，揉捏按摩器等
                                             2：我们大保健类缺失：对门老年安怡奶粉卖的很好，我们没有此类产品。婴儿产品比我们多：紫草油，婴儿补铁的

                                              3：药妆丰富：理肤泉 雅漾  妮维雅  面馍  唇膏，欧莱雅，曼秀雷敦等

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：我店既有优势比对门开店时间早，老买主多，顾客认可度高。较早实行药物开零调配，效果好于对门回头客多，顾客大多数接受我们的中西医搭配。店员销售能力还是较对门强，这是顾客公认的。上抓方中药的话有中药专业优势

以前我们的 药物品种比他们多，很多处方药都有，现在公司调整了后很多都不卖，我们已经没有优势了
分析周边药房优势：对门优势：1：产品比我们丰富，如大医疗器械：不仅有血压计还有各种按摩器，足浴理疗，揉捏按摩器等等

2：我们大保健类缺失：对门老年安怡奶粉卖的很好，我们没有此类产品。婴儿产品比我们多：紫草油，婴儿补铁的，

3：中药品种比我们有价格优势：如三七粉100g才140，我们的240元，古家赶黄草对门买二送二，我们没有。

4：药妆丰富：理肤泉 雅漾  妮维雅  面馍  唇膏，欧莱雅，曼秀雷敦等等

5：时令产品火热产品丰富：如玛咖的中药材，对门有便宜又好，100g才138元切片，我们这边顾客问的较多，如盐藻对门早就有了，而我们没有。

                                                  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
	　既有优势上努力再提高员工的综合技能专业知识，得到新顾客的认可
	张建　
	2月　

	2
	　继续跟踪对门价格，调整特价
	　全体
	　2月

	3
	　中药抓方增加，增加中药优势
	　张建
	　2月

	4
	　医疗器械丰富品种
	　张建
	　2月

	5
	　
	　
	　

	6
	　
	　
	　

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


门店需要公司解决的问题

淘汰货品的缺失，产品的丰富，尽快解决   需要医疗器械现在有货的目录，
