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

	楠丰店
	5
	1.6
	4.36
	4.81
	0.45
	96.30%
	1.32
	1.82
	0.5
	113.7%
	30.29%
	37.83%
	7.54%
	740
	1117
	50.94%
	0.0058
	0.0043
	-26.9%
	52.37%
	43.29%
	
-9.08


分析（下降或上升原因）：

销售上有增长，原因引进了很多新品种，如医院前列舒通胶囊，拉莫三嗪片，员工服务更加到位，顾客满意度提升，更愿意到我店二次消费
会员消费占比下降原因：由于楠丰店换了几批员工，顾客的熟悉度就降低了，很多老顾客走入店看到面孔觉得信服度有降低
（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

	546
	楠丰路店
	56
	4.36万
	740
	350
	42.29%
	2.28万
	52.29%
	1.32
	0.66万
	50%
	0.0058万
	30.29%


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

	546

	楠丰路
	77
	4.81万
	1117
	353
	31.60%
	2.08万
	43.29%
	1.82
	0.66万
	36.26%
	0.0043万
	37.83%


分析（下降或上升原因）：会员客户维护部到位，很多老会员要么搬家，要么看到换员工不熟悉消费少，客单数有所提高，但是客单价却在下降，新员工实习生在学习关联销售严格考核执行度不到，必须加强！
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

	楠丰
	7286.92
	84.00
	489.85
	24
	113.12
	31450.03
	2092.07
	2100.93
	0


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

	楠丰
	6437.84
	238.5
	29.9
	0.6
	122.7
	36507.42
	2963.92
	1677.12
	176.50


分析（下降或上升原因）：保健品知识宣传力度没到位
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

	楠丰店
	87
	15
	11
	1
	29
	1107
	120
	118
	42


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

	蜀康药房1
	230
	30
	20
	5
	25
	1200
	135
	300
	0

	鸿桥博民
	240
	35
	25
	9
	20
	1500
	140
	300
	10


分析在销售范围内满足顾客多样化需求，多引进些保健食品，日用品！

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：太极大药房名气大，药品质量有保证！
分析周边药房优势：私人价格偏低，销售灵活在小区大门口，进货品种灵活
                                                  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
	员工关联销售必须提高
	　刘凤
	2015.03　

	2
	　保健品多些促销活动
	　刘凤
	　2015.5

	3
	多引进些广告医院品种
	　刘凤
	　2015.3

	4
	　备货要充足
	　刘凤
	　2015.3

	5
	　充分利用厂家给的小赠品资源
	　刘凤
	　2015.4

	6
	发展更多的新会员，做好老会员的维护工作
	　刘凤
	　2015.03

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


门店需要公司解决的问题
价格方面与竞争药房差异大情况，做稍微调整

很多销售较好的货品保证不断货

