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

	双流锦华店
	6.1
	1.63
	5.4
	5.0
	-.04
	0.92
	1.7
	1.55
	-.015
	0.91
	0.31
	0.31
	0
	1267
	1472
	116
	42.96
	33.99
	-0.21
	2.04
	2.43
	119


分析（下降或上升原因）：从以上数据来看比同期销售下滑了4000多员钱，这部销售比较薄弱保健品和中药，希望公司在以后培训中多给员工增加药品和保健以及中药搭配销售培训。提高员工的专业知识。
（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

	573

	双流锦华店
	19
	5.44
	1267
	397
	31.33%
	2.43
	37.51%
	1.73
	6003
	0.34
	15.12
	31.8%


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

	573

	双流锦华店
	26
	5.0
	1472
	529
	0.36
	2.04
	0.48
	1.55
	0.59
	0.34
	11.26
	34.65%


分析（下降或上升原因）：2015年1月新增会员26人要比2014年1月要多7人。销售要比2014年1月底0.44万元。销售笔数要比2014年1月多205笔，会员笔数比2014年1月多132笔。从这些数据来看平时跟我们销售有很大的关系，在给顾客推荐药品的时候没有做好关联销售和搭配销售，裸卖率高，所以我们的客单价提的上去就影响毛利和总销售。在以后每天交接班时做前一天的销售总结和分析从中找出原因。在每月片区培训中多给销售比较薄弱的员工进行培训。
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

	双流锦华店
	4339.86
	447.39
	294.6
	104
	287.41
	44257.39
	3015.65
	1488.59
	


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

	
	3302.54
	127.8
	319.64
	10.93
	203.2
	40427.03
	3884.62
	1660.1
	


分析（下降或上升原因）：从以上数据来看我店2015年1月的销售比2014年1月的销售下滑了0.4万元。其中保健品销售下滑1000多元，化妆品下滑319.59元，药品下滑3000多元钱。这说明我店的销售能力不强，还需要进一步的提高。做好搭配和关联销售，从而提高客单价。
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

	双流锦华店
	86
	20
	11
	2
	34
	1358
	128
	153
	


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
	150
	50
	30
	15
	65
	1800
	170
	200
	

	竞争药店2
	50
	20
	15
	10
	35
	1200
	80
	300
	


分析：健之佳药店的货品多，我店的货品还不够多。我店跟据顾客的需求，我公司有的品种我店没有的在进行补充。把货品补充齐全，增加我店的销售。我店每月进行近效期和滞销品种的清理，看片区那家店平时好销售的进行调换。

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：

全国知名企业上市公司，离小区大门较近，药品质量保证，也是顾客认同的。员工接待顾客有轻和力，服务顾客比较满意。
分析周边药房优势：我店旁边新开的百信加加盟店的店招看起来比我们店的直观。部分有品牌药品比我们店的便宜。如：藿香正气口服液5支，售价：5.5元， 我店卖：9.00元一盒。
                                                  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
	门店每位员工每天接待顾客，如有流失的顾客登记好流失原因。
	　刘星星
	每月底　

	2
	每周做20个老会员流失的回访，分人头每人每天1人，每周做统计。分析顾客长时间没有到店销费，打电话提示顾客会员卡上的结分有好多。
	　邹惠
	每月底　

	3
	调查周边竞争对手药价与当季商品的成列，调查我店旁边百信加盟店有没有我店经营的品种和价格，做好相关的措施。
	　肖小红
	　每月2次

	4
	认真学习每日一课和每日一题，以及公司培训和片区培训。
	　邹惠
	　每天

	5
	我店这周片区活动及每周的会员日活动，提高销售。
	　邹惠
	　每周

	6
	抓着公司策划的每一场活动，提升销售。
	　邹惠
	　每月

	7
	　
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

       1.门店的腰线从做。

       2. 店招的从做。

       3.在要一名员工。

