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

	大源北街店
	7.0
	2.24
	6.90

	5.35
	-1.55
	76.48%
	22959.04

	18260.57
	-4698.47
	81.52%
	 33.25%

	34.1%
	          -0.85%
	0.11
	0.10
	-0.01
	60.82
	52.79
	-8.03

	31.46%

	21.97%

	-9.49%



分析（下降或上升原因）：1.去年过年在一月份，过年买礼品的人占大多数

                                              2.门店附近有新开了几家药房和诊所

                                             3.14年下半年对周边住家户顾客维护较少

                                             4.去年门店上更换店员过多，且大多数是新员工专业知识不过关

（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

	737

	大源北街店
	74
	6.90
	1135
	265
	23.3%
	2.2
	31.5%
	22959.04
	6331.93
	31.46%
	60.82
	29.14%


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

	737

	大源北街店
	42
	5.35
	1014
	219
	21.6%
	1.18
	22.0%
	18260.57
	5199.48
	21.97%
	52.79%
	22.98%


分析（下降或上升原因）：1.14年上半年储值卡是可以办会员卡并享受门店会员优惠活动，14年下半年起储值卡不享受门店任何优惠活动

                                              2.门店频繁更换店员，新店员对许多老会员的用药习惯并不知情，从而让老会员产生了不满与不信任

                                              3.门店上在去年下半年都重点抓储值卡去了，对老会员有所忽略

                                              4.周边私人药房过多，我们有些品种的会员特价比他们的卖价还高（如拜糖平我们特价45，全愈堂卖价42特价28）

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

	
	11311.3
	390
	763.5
	70
	142.9
	40739.9
	6410.1
	4015.74
	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

	
	5807.1
	495.4
	228.9
	0


	199.3


	32805.7
	4100.9
	4392
	689.3


分析（下降或上升原因）：1. 去年过年在一月份，买保健品和医疗器械的人较多

                                              2.门店周围新开有药房及诊所所以药品有所下降

                                              3.公司淘汰品种有一部分是顾客点到买的，门店上没有此类品种

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

	大源北街店
	83


	22
	9


	1


	32


	1175
	123
	141
	45




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
	90
	25
	13
	5
	41
	1195
	130
	175
	50

	竞争药店2
	康桥
	
	
	
	
	
	
	杏林
	


分析：1.之前公司淘汰的部分品种，其他药房大多数都有

            2.康桥药店的品种数较多但小品牌药品占比较大

            3.杏林药房设有中药柜并有一名老中医在

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：1.附近工行顾客较多，消费较高

                            2.我们是国企药店，信誉度要比其他药店高，药品质量更有保障
                            3.会员制度，有些药店会员积分年底会归零，我们不会

                            4.店上店员专业知识要比其他药店强

                            5.会发展潜在顾客
分析周边药房优势：1.周边私人药房较多，药品价格相对偏低，许多顾客都会选择药品价格较低的药店购买
                                    2. 由于公司淘汰品种的影响导致其他门店上药品品种比我们齐全

                                    3.其他门店的活动赠品在赠送方面比我们灵活

                                    4.其他药店会员日都全场统一打折，我们药店有很多新品种信息部未及时更新导致这部分品种无法识别，让顾客无法理解

                                                                                             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
	提醒员工注意办理会员卡，尽最大的努力提高会员消费占比。一句话服务切实做到位。
	徐凤玲
	2015.12.31　

	2
	收银时应做到询问每一位顾客是否有会员卡，如会员卡上的积分够抵扣时要及时通知顾客拿会员卡抵扣。每月对老顾客和心脑血管疾病的顾客进行用药回访
	　饶彬
	　2015.12.31

	3
	针对中药要进行分类陈列，根据季节不同宣传不同的养生知识并搭配POP进行宣传
	徐凤玲
	2015.4

	4
	门店组织新员工每月进行一次培训并考试，以此来提高店员专业知识
	　饶彬
	　待定

	5
	门店每月应对了周边药店的情况进行了解并总结，让大家在平时多注意学习别人的优点以此来避免自身的缺点
	毛春英
	2015.5

	6
	二月马上就过年了大家要抓住销售时机主动介绍保健品，提高门店的销量
	毛春英
	2015.2　

	7
	
	　
	　

	8
	　
	　
	　


三．门店需要公司解决的问题

1.门店需配一个冰箱

2.需增加一个公交充值点

