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
	14年
	15年
	同比增减
	14年
	15年
	同比增减

	
	
	
	　
	　
	
	
	　
	　
	
	
	
	
	
	　
	　
	增减
	　
	　
	
	　
	　
	

	民丰西路店
	24
	7.68
	21.3
	22.19
	0.89
	92.40%
	5.61
	6.92
	1.31
	90.10%
	26.30%
	31.20%
	0.049
	3465
	4059
	594
	61.6
	54.6
	-7
	40.30%
	42.71%
	0.0241


分析（下降或上升原因）：

        同期对比客单价下降了7元，14年有累单下账的情况，造成客单价不够真实，15年1月期间关联销售较为薄弱，店员担心过度推荐会造成客流流失，并且15年新会员特价实行后吸引了部分仅购买特价品种的新顾客，增加了客流，需要门店自行组织学习，加强联合用药的培训，合理推荐，挖掘此  部分顾客的购买潜力，引导其购买除特价外的品种。销售、毛利、笔数、会员占比均有小幅度增长。
（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

	571
	民丰西路店
	162
	21.3
	3465
	1157
	33.39%
	8.6
	40.30%
	5.61
	1.79
	31.88%
	61.6
	26.30%

	　
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	　
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	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

	571
	民丰西路店
	59
	22.19
	4059
	1275
	31.41%
	9.48
	42.71%
	6.92
	2.59
	37.40%
	54.6
	31.20%

	　
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	　
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


分析（下降或上升原因）：新增会员人数减少了103人，门店人员未重视会员发展，对无会员卡的顾客未主动宣传会员权益以及引导其办理会员卡。会员消费占比笔数下降了1.98%，由于新增会员卡减少，以及门店店员在较忙的时候未主动帮没有带卡的顾客查询会员卡积分导致，并且竞争对手德仁堂的会员日折扣8.5折力度较大，拦截了部分较临近德仁堂住家的新顾客和老会员。
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

	民丰
	19264
	1470.97
	566.35
	148.55
	817.78
	169659.5
	10663.14
	10869.76
	　


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

	　
	18819.3
	2534.08
	1695.7
	46.37
	716.39
	171651.77
	11468.81
	13776.82
	　1258.7


分析（下降或上升原因）：

       保健品销售下降444.7，原因主要因为：门店保健品销售方面的专业知识培训和关联销售未能坚持跟进，以及门店重点销售重点品种，对保健品的销售意识有所减弱，同时自然之宝有几个畅销品种缺货，例如牡蛎钙，叶黄素，卵磷脂等。同期药品销售增长1992.27元，医疗器械增长805.67元，中药材增长2907.06元，因为客流有所增长，并且1月活动针对这3类品种活动力度也较大，中药方面丰富了大枣品种，在旺季时给顾客更多的选择，配合活动促进了销售。
（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

	民丰
	138
	27
	12
	5
	40
	1674
	197
	162
	35

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　


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

	德仁堂
	122
	60
	48
	35
	30
	1350
	150
	600
	

	奥克斯广场保健品专卖
	320
	0
	35
	0
	0
	0
	0
	0
	0


分析：

        德仁堂主力打造其中药优势，配置了中医馆，有医生坐堂以吸引顾客。我店需根据公司经营目录，筛选还需要增加的保健品、药品、中药材类，特别是丰富各价位区间的贵细品种，如400—1000元之间的西洋参礼盒，价格合适品质较优的燕窝等。但目前新铺同质品种较多，积压库存，门店担心效期滞销等也不愿意再多引进品种。竞争对手化妆品和普通食品较我店对，此部分品种也吸引了部分顾客，希望公司能逐渐增加此类品种。
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：整体成药品种更丰富，品种较为齐全。有更好的服务态度及专业知识。会员积分年终不清0.
分析周边药房优势：

                                   对面德仁堂有中医馆，有坐堂中医及中药配方饮片，贵细品种较丰富，比较吸引顾客，突出中药特色。

                                   我公司部分淘汰品种德仁堂有销售。会员日8.5折优惠力度较大

                                  奥克斯广场内有自然之宝专柜，拦截了部分原在我店购买品种的软件园上班一族，并且专卖店赠送品种更为丰富，品种齐全，吸引了年轻顾客的购买。
                                                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、重视门店有效会员的发展，制定每月会员新增和销售任务，以增加会员提升销售。
2、每月一场广场或者单店活动，每次活动增长20%以上。
3、根据竞争对手中药情况，增加我店贵细品种及不重复的精制中药袋装。
4、加强门店基础管理水平，每月增加对上月基础管理问题的自清和自查，加强对店上基础管理问题整改情况的追踪和检查。
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
	　制定每月会员新增和销售任务，计划新增会员较14年至少增长10%。
	　蒋雪琴
	　每月5日制定下月任务及总结上月完成情况

	2
	每月一场或者单店活动，每次活动增长20%。
	　蒋雪琴
	　每月一次

	3
	由专人负责对每次到货新品组织学习，让门店人员清楚并积极销售新品，增加销售减少滞销及效期的产生。
	　于春莲
	　每周一次

	4
	对门店收银台陈列、花车陈列进行调整，使其更美观大方，给顾客营造出更舒适的购物环境
	　蒋雪琴
曾佳丽
	　2月28日前

	5
	　安排专人进行慢性病顾客管理，每月进行一次老会员的维护活动。
	　徐婷
	　3月份开始，每月1次

	6
	　
	　
	　

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

       1、需要2—3个花车。
        2、收银台需要重新包装，收银台指示牌目前由门店自行书写的pop粘贴，需要统一制作更换。

       3、吊旗杆破损多个，需要更换。

                                                                                                                                                                      民丰西路店    蒋雪琴

                                                                                                                                                                    2015年2月3日
