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

	华阳南湖店
	9.5万
	3.04万
	9.8
	7.82
	-1.98
	82.3%
	3.1
	2.6
	-0.5
	86.6%
	31.3%
	33%
	1.7
	1852
	1268
	-584
	52.8
	61.7
	8.9
	21%
	55.2%
	34.2%


分析（下降或上升原因）：2015年1月比2014年1月下降584笔，原因主要为：自去年百姓大药房 开业以来对我们影响很大，他们的熬制中药和包零药占据了一些顾客，还有就是隔壁康桥大药房每周五的会员日，全场8.5折，每周六和周日满38元就送5元代金券，满58元送8元券，最高可送150元，还 有就是他们经常搞活动力度非常大，保健品经常是买一送一，还有时候7.8折后还送50元代金券，我们太极的天胶7.8折还送代金券.

主要措施：大力宣传本店的特价品种以吸引顾客，让人觉得我们店也不是只卖贵的药品 ，还有就是增加品种，只要是顾客需要的货品，有顾客问的货品我们都可以查看公司是否经营，再进货促进品种全面。每周按时增加缺货品种的上报。发现有缺货及时登记。

（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

	389

	华阳南湖店
	131
	97827
	1852
	669
	36.1%
	20618.5
	21%
	30662
	14537
	47.4%
	30.8
	31.3%


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

	389

	华阳南湖店
	55
	78241
	1268
	552
	43.5%
	43182
	55.2%
	25825
	12951
	50.1%
	78.2
	33.3


分析（下降或上升原因）2015年比2014年新增会员下降了66个，今年会员消费相比去年消费增涨了34.2%。

15年相应保障会员新增人数的措施：店上人员积极发展新会员 ，鼓动会员积极消费，收银的时候主动询问顾客是否有会员卡。并给顾客介绍成为我们的会员有啥子好处，店上120特价品种只是针对会员 ，平时搞活动也是针对会员 。成为我们会员可以积分，周三，周日打折并且积分，而且积分可以当现金用，100分等于5元 。       
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

	华阳南湖店
	15078
	717.2
	839.1
	198.3
	239.6
	71065.9
	4518.6
	5170.3
	


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

	华阳南湖店
	7981元
	720
	642
	9.6
	274.6
	60839
	5262.5
	2170.4
	340.2


分析（下降或上升原因）：相比去年同时段几乎都呈下降趋势，只有医疗器械稍微上升了一点，药品品种的淘汰有大部分影响，新品很多顾客不能接受
门店品规数统计对比（单位：个）

	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

	华阳南湖店
	98
	23
	5
	
	37
	1357
	134
	141
	


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
	124
	36
	19
	25
	45
	1856
	158
	189
	

	竞争药店2
	75
	35
	12
	12
	32
	1456
	124
	125
	


分析：

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：目前看来店上的特价品种有一百多个，有些还是影响了其它药房，有问他顾客反映隔壁康桥施慧达要比我们贵5元钱左右，所以这些品牌慢慢会笼络一些顾客到我们店来消费
分析周边药房优势：其它药房品种要比我们多，很多电视里打广告的品种他们会乘热打铁第一时间购进进行销售，而我们公司 很 多时候都是等顾客到其它店买不到的时候我们公司才会购进。
  第二部分  计划

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。）

门店每周报的缺货品种公司能及时采购

门店采集的价格公司能予以支持调价

每次活动时宣传物资能在一周前准备到位

电视广告产品能及时购进销售

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
	大力宣传特价品种
	向敏
	每天　

	2
	积极发展新会员 ，维护好老会员 ，做好跟每个老会员宣传特价品种，让其觉得成为我们的会员 是有实在的优惠，
	张平英
	　每天

	3
	做好应季品种的陈列，当季产品放在显眼位置，促进销售
	张平英
	　当季

	4
	　发现缺货品种及时登记
	　吴纯
	每天　

	5
	　
	　
	　

	6
	　
	　
	　

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

