旗舰店2013年度提高营业方案（信息部李堃）
旗舰店定位：“品种全面、服务至上、企业之家、特色专区”
销售目标：日销10万，毛利率28%以上
目前销售：日销6.5万，毛利率27.5（2012年12月数据）

方案措施：

1、 完善品种结构；
2、 改进绩效方案，全面销售方针，提高员工积极性，从而提高全面服务；
3、 扩大企业级客户群体，提升企业客户群的服务质量；

4、 增大特色专区的宣传打造；

1、 具体营业方案

1）完善品种结构

    2011年10月，由于政策取消旗舰店“门特”品种的报销权利，由此给旗舰店在2011年10月大类“药品”销售造成巨大损失，当月销售134.98万元，比2011年09月大类“药品”销售216.84万元，下降了81.86万元。并由此流失大量“门特会员”，使2011年10月“保健品”下降8万元，“器械”下降3.3万元，“中药”下降20万元，“化妆品”下降1.7万元，合计总共下降114.86万元。
政策的不可抗力带来的损失是巨大的，也是不可挽回的。但是总店在这样不利的政策过后，在2011年10月、11月、12月，仍然保持了大类“药品”每月销售135万元左右的营业额，“药品”销售的下降出现在2012年1月、2月、4月、5月，分别环比下降7万元、12.5万元、6.5万元、15万元，合计下降41万元。之后数月“药品”大类徘徊于90-100万元的月销售之间。
从216.84万元下降到134.98万元是政策的不可抗力，可是停止“门特报销”是即时性政策，之后3个月，大类“药品”月均销售仍然保持135万元可以看出政策影响的即时性。我们再通过2011年10月-2012年5月的连续ABCT变化来看品种的变化。
	品种数
	201110
	201111
	201112
	201201
	201202
	201203
	201204
	201205

	未分类
	1507
	1692
	1601
	1585
	1608
	1571
	1582
	1504

	A
	144
	164
	164
	171
	188
	174
	166
	194

	B
	43
	45
	48
	45
	46
	47
	48
	52

	C
	8
	8
	10
	10
	10
	10
	11
	12

	D
	2322
	2469
	2406
	2425
	2295
	2240
	2236
	2125

	T1
	105
	111
	118
	118
	111
	117
	115
	128

	T2
	57
	58
	66
	64
	67
	69
	63
	69

	T3
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	5


	销售额
	201110
	201111
	201112
	201201
	201202
	201203
	201204
	201205

	未分类
	748787.3
	719020.4
	810518.2
	835907.8
	654704.4
	950241.2
	834915.4
	722184.5

	A
	143238.1
	158177.2
	166160.3
	178044.1
	200285.4
	205480.4
	161752.4
	166035.6

	B
	19409.12
	18522.4
	18973.07
	22393.68
	19738.71
	20029.72
	18912.45
	15368.69

	C
	32155.91
	52094.37
	58501.75
	47415.04
	47714.55
	52710.43
	40297.91
	28109.57

	D
	1421826
	1431800
	1347524
	1290665
	1144644
	1174233
	1100188
	972491.7

	T1
	76932.17
	83672.13
	77403.56
	85263.19
	80486.15
	80838.39
	73012.36
	77245.37

	T2
	29722.21
	21418.36
	25539.17
	23698.99
	22081.1
	27697.12
	23486.91
	21194.01

	T3
	29868.02
	32090.74
	24284.47
	26582.33
	27624.19
	25135.52
	34894.5
	29010.33


综合大类销售和ABCT销售的分析可见，大类“药品”的D类品种销售下降，导致了整体销售的下滑。
D类销售下降的客观原因有两方面：

1、配送率逐月下降，D类品种得不到保证。
	日期
	类型
	门店
	配送中心
	请货数量
	配送数量
	数量率
	请货品规
	配送品规
	品规率

	201110
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	26786
	22273
	83.15%
	2149
	1686
	78.46%

	201111
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	33739
	27194
	80.60%
	2829
	2105
	74.41%

	201112
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	32524
	22980
	70.66%
	3727
	2460
	66.00%

	201201
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	32359
	23046
	71.22%
	4537
	3417
	75.31%

	201202
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	32916
	25567
	77.67%
	3928
	2690
	68.48%

	201203
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	26267
	21318
	81.16%
	2736
	1738
	63.52%

	201204
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	23151
	17805
	76.91%
	2555
	1677
	65.64%

	201205
	D
	四川太极旗舰店
	成都西部
	23509
	15808
	67.24%
	2141
	1443
	67.40%


2、4月公司开始实行ABC新的销售提成策略，策略具有不全面性，过于指向提
成产品，忽略了D类产品的销售比重。
D类产品销售存在的竞争优势：
D类产品定位为毛利较低的产品，但这样的产品，往往是广告产品或者人气产品，
在顾客中具有较高的知名度，是许多顾客的指定购买产品。
旗舰店品种改进策略：

1、 建立D类销售任务目标（月销145万元，目前2012年12月月销90万元）
2、 结合D类销售制定相应工资绩效方案
3、 保障知名品牌药品配送
公司在今年3月以沙河源店为实验店，进行了“非A推销售”绩效考核，首次
把D类品种的销售纳入任务及工资计算中，强调D类销售的重要性。这个政策的实现，立刻改观了沙河源店的情况。
	品种数
	201201
	201202
	201203
	201204

	其他类
	472
	523
	565
	504

	A
	78
	83
	79
	78

	B
	36
	31
	39
	36

	C
	6
	6
	6
	7

	D
	1213
	1257
	1304
	1292

	T1
	80
	83
	87
	89

	T2
	45
	48
	42
	41

	T3
	3
	3
	5
	3

	销售额
	201201
	201202
	201203
	201204

	其他类
	16576.15
	19174.75
	21601.45
	26158.22

	A
	15116.79
	13876.15
	16228.66
	16073.39

	B
	3452.84
	3642.15
	3825.95
	3378.27

	C
	2592.99
	1815.89
	3901.5
	3118.81

	D
	86690.85
	106047.4
	109017.21
	120696.02

	T1
	11836.37
	9262.59
	10950.12
	11410.67

	T2
	4328.95
	3696.18
	3133.85
	4131.35

	T3
	274.45
	335.95
	886.05
	438.47


可见具有D类销售的任务指向性销售，给门店带来了整体销售的增加，实现了月
销售从15.5万元到18.5万元的整体增长。目前沙河源仍然保持月均18万元以上的销售。
回报预估：
若旗舰店改善经营品种方式，增加D类销售目标为月均145万元，截止2012年12月旗舰店当月D类销售为90万元，月均将实现55万元的增长，日均增长1.88万元。
2）改进绩效方案，全面销售方针，提高员工积极性
在改进品种销售中，我提到了D类销售的重要性，但如果没有员工的工作积极性，方案的实施必然大打折扣。沙河源店的绩效模式已经试行了9个月，可以简单的描述为：
（1）门店实行销售任务分割：分别制定A推和非A推品类销售任务。
（2）销售统计“细化到个人”（由系统自动实现）。
（3）通过个人销售分类统计，由非A推来考核员工基本工资，由A推销售来计
算个人销售提成（基本工资+提成）
旗舰店较沙河源店来看，人员情况较为复杂，首先分为“中药组”和“成药组”，“中药组”下又细分为“贵细组”和“饮片组”；“成药组”下又细分为“收银组”和“营销组”；信息部针对这种较为复杂的人员结构，也做好了销售统计到个人程序准备，方式类似沙河源店，以小组（班次）为单位，来核算每个个人的销售。
好的绩效模式需要实践和改进，更需要推广，希望各部门能尽快配合完成旗舰店的绩效改革方案。
3）扩大企业级客户群体

     对公司来说，我们的企业客户（非团促客户），目前有工行、移动的储值卡用户、宣汉社保，以及即将开通的泰康保险。企业客户的引进，是2011年年底开展的，其中2012年全年储值卡在旗舰店消费36.49万元，月均3万元，日均1000元；宣汉社保开通9个月，在旗舰店消费14.32万元，月均1.59万元，日均530元。
     消费数据并不突出，客观原因有三方面：

1、没有针对此类企业客户的专项营销策略；
2、储值卡及宣汉社保的开通时间较短，公司企业客户整体数目不多，储值卡
共存入111.8万元，消费56.77万元，目前存量55.03万元；
3、没有企业客户的售后服务；

机会存在的客观性：
1、企业客户的消费模式为定向销售，客户消费渠道单一，简单来说：“只能在
太极消费”，容易培养客户忠诚度；
2、企业客户消费水平固定，人群消费品种具有明显指向性，较容易挖掘客户需
求；
3、企业客户（储值卡客户、保险客户）的客户资料齐全，对“太极大药房”认
识度较高，售后服务及销售宣传较为容易接受。
4、储值卡消费月均消费3万元，但近两月消费出现成倍增长，11月旗舰店消售
6万元，12月旗舰店消售7.7万元。宣汉社保11月旗舰店消售1.65万元，12月销售2万元，也都超过了月均销售1.59万元。

旗舰店的企业客户营销方案
1、建立长期健全的企业客户专项营销方案。
（1）目前，储值卡客户以工行、移动员工为主，年龄层分布在20-40岁之间，且
以20-30岁客户为主。消费大类有明显趋向：36.49万元总销售，其中15.31万元为“药品”销售，8.52万元为“保健品”销售，6.67万元为“化妆品”销售。此3大类占据83.59%的储值卡总销售。
    3大类之中“销售笔数”排名靠前的3位小类为：

	大类
	小类ID
	小类名称
	消费笔数
	消费金额

	保健品
	30101
	清咽润喉类保健食品
	405
	7841.62

	
	30601
	维生素补充类保健食品
	97
	12589.97

	
	30603
	维生素矿物质并补充类保健食品
	76
	9675.56

	药品
	10201
	清热解毒药
	224
	4900.4

	
	11103
	缓解视疲劳用药
	218
	3879.6

	
	10501
	解热镇痛感冒药类
	217
	3663.28

	化妆品
	70501
	薇姿
	144
	38826.93

	
	70502
	理肤泉
	86
	21129.99

	
	70309
	祛痘疮类化妆品
	35
	2389.16


   结合工行、移动的员工年龄及工作性质，可见此类客户在购买上有明确需求：“缓解咽喉不适，较强的矿物质补充意识，化妆护肤的必要性”。就此种情况，
推出针对“储值卡”用户的专项“储值卡优惠政策”，品种选择上可以有较为突出
的针对性，具体品种请营运部配合商议。请外销部配合政策宣传。
（2）宣汉社保人群，多为宣汉县退休人员，年龄层偏大。消费大类也有明显趋势：
“药品”销售10.06万元，“保健品”销售2.7万元，两个大类总占比达89%。
2大类之中“销售笔数”排名靠前的3位小类为：

	大类
	小类ID
	小类名
	销售笔数
	销售金额

	药品
	10703
	抗高血压药
	104
	7116.04

	
	10504
	风热感冒用药
	69
	1732.62

	
	10702
	抗冠心病/心绞痛药
	65
	4782.31

	保健品
	30602
	矿物质补充类保健食品
	34
	4579.96

	
	30208
	蛋白质类保健食品
	13
	3422.65

	
	30603
	维生素矿物质并补充类保健食品
	13
	1601.12


可见多为老年人的“高血压”、“心血管”类用药。保健品多在意补充体质，
增强抵抗力类品种。由此，我们应该推出针对“宣汉社保优惠政策”，具体品种及方式请营运部配合商议。
2、推广、扩大企业客户的规模
（1）企业客户的总规模决定了增加企业客户销售的总高度。
在全公司开展“引进企业客户专项激励政策”，此项政策依据的是每个员工的
个人人脉关系，所以一次性的回报奖励不足以长期维持客户关系和激励员工。我建议以企业客户（非团促客户）“年投入”为结算，依年每次奖励计算在个人名下，简单来说：“有资源的员工，如果实现了把个人资源带入到公司销售中，只要客户不退出或员工不辞职，则该员工每年都将实现资源性奖励，增加收入。”
再以各部门及各门店为单位，进行每月企业客户“扫街”行动。每月安排各部门各门店以企业客户为主体，自行进行专门拜访，拜访内容以“宣传活动，增加企业客户员工福利”为主，每月上报拜访记录。这种通过部门和门店自行努力获得的企业客户，也以企业年投入为结算，奖励分摊到个人，由此增加部门及门店收入。
（2）深挖已有企业客户的销售。

目前在全公司，储值卡共存入111.8万元，消费56.77万元，目前存量55.03万元。消费只占50%，仍有一半没有进行消费，可见还有挖掘潜力。进行有针对性的宣传，健康型的专项营销方案，非常有必要进行。

3、建立健全企业客户“特例会员”服务制度

   企业客户比普通会员的优势，在于销售渠道单一，但是当这种以储值卡金额
结束的情况下，如何让客户在没有储值卡金额的情况下，仍然选择“太极大药房”进行消费，成为我们必须关注的地方。

我们对于企业客户而言，优势在于我们能在他有储值卡金额的情况下，对他进行
“消费服务体验”，好的体验直接导致我们关心的“没有储值卡金额时的再次消费”。好的体验又包括：“优惠政策及服务质量”，建议成立“储值卡会员”和“宣汉县社保会员”，即储值卡和宣汉社保卡即为“会员卡”，通过信息手段能够在系统实现。再对这两种会员在享受原有“普通会员”的权益上，各自增加不同方向的“会员权益”（例如不同的特价品种）。
4、回报预估

现有储值卡存量55万元，预计2013年新增企业客户规模450万（工行100万储
值+泰康100万销售+宣汉50万销售+员工发展200万储值），提升储值卡消费比例20%，即70%，储值卡总量55+100+200=355万元，公司消费预计：355*70%=248.5万元，旗舰店目前储值卡消费占全公司63.6%，248.5*63.6%=158万元，即储值卡日销4328元，通过维护会员，产生储值卡之外的现金销售预计30%，即储值卡额外现金日销1300元；宣汉社保全年消费27万元，其中旗舰店消费14.3万元，占53%；若公司完成50万，则旗舰店26.5万元，日均725元；若公司完成泰康保险100万元，旗舰店完成60%，即60万元，日均1643元；完成计划，则旗舰店企业客户日均销售7996元，比2013年日均企业客户销售增长6466元。
4）特色专区深化打造
   目前旗舰店已有5大特色专区：

（1） 中药专区  （2）贵细专区 （3）器械专区 （4）药妆专区  （5）保健专区

在我看来，目前的专区只是将相同品种摆放在一起，并没有实现“专区”的意义，
从管理结构上看，旗舰店目前有3个店长，店长职责分别为1人总负责，1人负责中药管理，1人负责成药管理，店长之下为柜组长，目前柜组长5人，工作职责分别为:1人中药，1人贵细，1人成药收货，1人成药活动，1人管理促销人员。从管理上除了中药大类外。成药并没有“专人”负责“专区”的打造。
特色专区应该设立专人管理，总负责该区域的经营活动策划。从销售变化也可以看出，没有专人照顾的大类，下降是较为厉害的。
	大类
	201111销售
	201211销售
	销售变化

	药品
	1360364.52
	1006147.97
	-354216.55

	化妆品
	42946.54
	62156.06
	19209.52

	日用品
	510.43
	589.65
	79.22

	保健食品
	307218.88
	226855.49
	-80363.39

	普通食品
	2041.05
	2078.21
	37.16

	消毒产品
	11969.89
	6587.1
	-5382.79

	医疗器械
	116824.28
	97677.14
	-19147.14

	中药
	674170.62
	724907.91
	50737.29


（负数为下降值，正数为上涨值）
化妆品类仿佛在没有专人管理的情况下，出现了上涨，但我们纵观全年化妆品类的销售，我们会发现化妆品的销售十分不稳定！
	品类
	201112
	201201
	201202
	201203
	201204
	201205

	化妆品
	48464.09
	36156.04
	37654.95
	61206.19
	34962.1
	19264.9

	
	201206
	201207
	201208
	201209
	201210
	201211

	
	19264.9
	17765.93
	25878.13
	43411.01
	31819.24
	62156.06


时高时低的销售额，表明该品类具有一定市场潜力，只是没有专门经营，维持它的正常增长。综合所述，我总结对目前旗舰店专区的整改意见：
建议一：设立器械、保健、药妆专区负责人，主要负责专区的经营策划，以提升专区销售20%为任务目标。
建议二：设立专区增长奖励，激励员工斗志。

建议三：重点打造药妆区，旗舰店的地理位置靠近年轻人聚集的春熙路，近年药妆的需求潜在量巨大，从化妆品类的波动可以看出机遇，且化妆品类销售基数相对较小，提升空间较大。
回报预估：

目前药妆专区+器械专区+保健专区+中药专区截止2012年11月的总销售为1111595元，以提升20%为任务目标，即月均增加222319元，日均增加7411元。
信息部：李堃

2012年12月27日
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