四川太极大药房1-5月份经营分析及经营预测

1、 总体经营情况：（单位：万元）

	　
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率
	利润
	费用率
	保本销售差异

	2011
	695970
	50.25
	34970406
	9605871
	27.47%
	-4454526.516
	41.41%
	　

	2012
	844076
	48.23
	40710420.41
	12638977
	31.05%
	-10317455.49
	57.57%
	3778


分析：
1、毛利率上3.38个百分点，主要原因来自于：
1） 旗舰店的心脑血管销售下降，此类平均毛利率为13%左右

2） 新店的销售毛利率较高，常规品种价格优势不明显，有差异化的A类
销售上升574万元，店均销售下降3.1万元，主要原因2011年店店均销售

2、2012年与2011年相比，客单价下降2元：

主要原因1、旗舰店客单数较同期下降41973笔，影响了平均客单价下降

2、新开门店客单数量上升，但因员工组合推荐和关联销售能力薄弱，从此影响客单价不高同时影响平均客单价；

3、、费用率上升16.16%，主要问题：
1）租金每年绝对额上升幅度大于销售增幅所致；
2）人工成本占比上升；

二、4月份门店经营情况

1-4月份门店经营情况

	标准
	数量
	总销售（1-4）
	总利润（1-4）
	费用率
	保本点差异

	赢利门店
	8家
	1297万元
	64.58万元
	21.0%
	256万元

	年亏损10万元以下门店
	19家
	568万元
	-42万元
	34.6%
	136万元

	年亏损10-20万元的门店
	44家
	660万元
	-223万元
	64.5%
	862万元

	年亏损20万元-30万元的门店
	24家
	498万元
	-191万元
	67.2%
	699万元

	年亏损30-40万元的门店
	20家
	532万元
	-225万元
	68.7%
	850万元

	年亏损40万元以上的门店
	7家
	138万元
	-112万元
	108%
	438万元

	合计
	3
	3722
	-990万元
	56.4%
	3429万元


三、人员结构分析

	项目
	人员定编
	减员定编
	人员流动率
	现有人数
	人员缺口
	人均销量

	2012年
	589
	537
	10%
	487
	50+29
	1.91万元/月


分析：
1、1-5月份人员流动相对过大，人员缺口达到129人，缩编后人员缺口仍为79人；

2、由于厂家促销人员大幅减少，公司内部无及时补充相应的销售力量到岗，造成人员引发的销售下降；

3、员工本身的销售力量薄弱，致使人数下降会引起的销售回落；
措施：
1、5月份将人员招聘作为人事部和营业部的重点工作，招回人数79*（1+0.1）即97人，并将此业绩做为两部门的业绩考核，与5月份工资挂钩考核；

2、招聘实习生30名，弥补因学生的6月份毕业引发的人员缺口；

3、及时补充厂家的促销40名，要求促销能力强，服务公司的统一销售目标，加强销售的回升；

4、加大现有人员的提升和培训，提升在岗员工的工作效率。

四、重点20家门店的经营情况汇总

	项目
	销售笔数
	销售金额
	销售毛利
	销售毛利率
	销售占比
	费用占比
	利润

	2012年
	379269
	23236661.1
	6859496.41
	29.52%
	56.70%
	27.80%
	-34.2

	2011年
	442130
	27378301.4
	7160275.13
	26.15%
	　
	　
	　

	五、重点五个厂商品种分析

2012年-2011年1-5月部分厂家销售对比（1.1-5.7）

	厂家
	年份
	进货数量
	进货金额
	销售数量
	销售金额
	毛利

	千林
	2011
	7220
	232557.5
	5266
	605562.98
	451267.848

	
	2012
	3905
	105514.75
	5693
	649886.42
	482088.502

	西南药业
	2011
	55519
	316040
	54523.8968
	695868.81
	405528.33

	
	2012
	59800
	424770
	80784.1182
	1025870.78
	454826.888

	绵阳制药
	2011
	34800
	220800
	37961.8
	493046.11
	237318.64

	
	2012
	37300
	245800
	35838.5
	489525.28
	250067.23

	佳汇泰
	2011
	14767
	361823.1
	13781
	685100.64
	382457.959

	
	2012
	7261
	171546
	8381
	369517.04
	203859.264

	李时珍
	2011
	30137
	542876.69
	20211
	493311.48
	140741.715

	
	2012
	-837
	-17174.96
	1574
	41086.28
	12040.3


分析：
1、年销售上200万元的厂家销售下降最大的是：

1）李时珍，1-5月份下降销售45万元；
2）、佳汇泰品种销售1-5月下降32万元；因2012年起调整合作重点，李时珍和佳汇泰的促销逐步取消，造成货品滞销；

2、货品配送上的问题：

自2011年实行9月份实行主动配货以来，公司制定的配送目录中对门店定位，货品需求的季节性变化没有门店掌握的准确和有弹性，加之2012年1月份减弱门店自主请货的力度，造成现在货品保障率仅为57%；
措施：
1）恢复门店自主请货的权限，完善门店自主请货计划的原则，适用品种范围，滞销商品的处理及责任，缓解门店缺货；

2）在桐君阁总体目录指导下，恢复年销售上200万元厂家的合作。增加厂家对门店的促销人员支持。
六、经营整体措施变化
1、药店的“经营转型”势在必行，“大健康+快消品”超市是趋势；
2、网络整体制胜提升竞争力，致力于整合医院、药店、医生资源的健康网络平台对“以药养店”的药店形成威胁；
3、品类经营细致入微，四川市场的终端资源整合势在必行；
（一）、规模上量
一季度各年限店销售汇总
	年限
	销售

	
	2012年
	2011年
	增减额
	增减率

	2008年店
	1001
	1363
	-362
	-26%

	2009年店
	472
	470
	2
	0．42%

	2010年店
	802
	442
	360
	81%

	2011年店
	443
	
	443
	

	合计
	2718
	2275
	443
	16.2%


一季度分年限店利润对比
	年限
	利润

	
	2012年
	2011年
	增减额
	增减率

	2008年前
	47
	109
	-62
	-56%

	2009年
	-56.2
	-32
	-24.2
	-77.8%

	2010年
	-269
	-325
	56
	-17.2%

	2011年
	-273
	
	-273
	

	合计
	-551
	-248
	-303
	-122%


分析:
1、存量店2008年及2009年销售同比下降360万元，主要因为受2011年三次政策整，尤其以2011年9月门诊特殊疾病定点资格取消等影响最为严重；
2、存量新店销售增加360万元，主要归因于新店的社保开通对销售增加影响；
3、新增店销售增幅为443万元，与2011年一季度新开店销售贡献相当。
措施：
1）2008年、2009年店销售上量的措施。
协同四川各太极大药房共同做大规模，共同上量。
客户群体相对稳定的2008年、2009年店需要调整品种结构，通过价格带调高高价位医院新品的引进，增加医疗器械、保健品、中药配方疗程饮片的销售推广和份额，增加每月单品的销售贡献从500元/个，至1000元/个，单店销售增加率达10%以上。
继续推广中医体检专业医学、药学服务，提升高附加值的服务产品推广，优化客户群体，增加客单价20%，销售增量达10%；
2）2010年店销售上量措施
社区活动常态化。每月两次的社区促销活动，增加客流量和会员客户的销售频率及到店次数，增加客流量到日100笔以上；增加销售至原销售额的20%；
分门别类分析门店的经营效率，分别从平效，人均销售及品单等经济指标分析，门店销量受阻的原因，个别进行人员优化配置，员工的再培训，梯队再建设，门店分租退租，品种结构优化配置等改进，增加经营效益，同时提升销售20%。
目标：2010年店总销售每月增加至平衡点500万元/月，平均每店月均
销售达10万元/月，每店月平均每平方米平效达1000元。
3、2011年销售增量措施及目标
1）50家店正式开业庆典活宣传。利用2011年店口岸相对较好，经营压力相对较小的机遇，增加厂家资源投入力度，利用社区宣传，提升开店的宣品牌宣传和新增会员力度，增加客流量至60笔/天，增加销量40%；
2）争取全面开通社保卡。增加销售40%。
3）进行品种的及进调整。保障经营品类需求，减少人为货品导致的销售损失。
4）打太极中药品质牌，增加太极中药饮片的品质宣传，提升太极中药饮片在老百姓心目中的知名度，提升中药饮片销售占比至10%；
5）增加中药炙疗，医疗器械体验区的打造，有效利用经营面积，吸引人气，增加销售至总量的10%。
目标：2011年总体销售增加至300万元/月，开通社保后店均月销售达6万元，每店平均每平方米销售达500元/月。
二、控制费用
（一）、降低库存积压，提高流动资产使用效率。
分年限店库存情况汇总（仅门店库存）：
	2012年一季度分年限店库存周转

	年限店
	无税销售金额
	无税毛利额
	毛利率
	销售品种数
	利后月销售
	0325无税库存金额
	0325库存品种个数
	库存周转

	2008年
	8642501.3 
	2473530.1 
	28.6 
	21284.0 
	2056323.7 
	2827859.1 
	24602.0 
	1.4 

	2009年
	4076143.4 
	1273516.0 
	31.2 
	26943.0 
	934209.2 
	2130210.8 
	32827.0 
	2.3 

	2010年
	6472028.4 
	2122276.5 
	32.8 
	80769.0 
	1449917.3 
	3437367.0 
	109453.0 
	2.4 

	2011年
	4142138.7 
	1396782.7 
	33.7 
	66463.0 
	915118.7 
	3159882.1 
	105896.0 
	3.5 

	合计
	23332811.8 
	7266105.2 
	31.1 
	195459.0 
	5355568.8 
	11555319.0 
	272778.0 
	2.2 


分析：
2008年门店及2009年门店的经营相对稳定，库存周转系数在1.4和2.3；
2010年门店及2011年门店的经营呈上升趋势力，库存周转系数相对过大，为2.4，3.5。
纯粹门店的库存周转达2.2倍。
降低周转措施：
1、降库存：2008年、2009年店重点加强库存周转率的控制，提升库存周转至1，1.5，降低库存金额82万元，73万元，合计降低库存155万元。
     2、增销量：2010年店增加促力度，提升库存周转率至1.8倍，需要提升销售30%； 
     2011年店全面开通社保，新片区分片进行整体促销，有效利用厂商资源做好社区活动，控制库存周转至2.5倍，需要提升销售40%，即月均增加销售至126万元。
    3、通过以上措施：库存周转系数为1.6。
分品类销售库存数据汇总（含仓库库存）
	品类分类
	销售金额
	月均销售
	利后金额
	库存金额
	动销率

	中西成药
	4288
	615
	421
	960
	2.29

	中药
	1948
	114
	78
	359
	4.58

	保健品
	551
	111
	76
	272
	3.57

	医疗器械
	487
	45
	31
	117
	3.77

	广告产品
	8
	0.8
	0.6
	0.95
	1.66

	非药品
	663
	11.17
	7.7
	21.09
	2.76

	化妆品
	200
	8.7
	5.9
	29.6
	5.04

	合计
	2719
	906
	620
	1759
	2.82


分析：

1、中西成药的库存周转率为2.29，中西成药的销售因门诊特殊疾病定点资格的取消，由2011年的库存周转率下降；
2、中药材的库存周转过大，是因为贵细药材比较分散，维护和销售进度不与库存配比，导致中药材周转率为4.58；
3、医疗器械、保健品的库存周转为3.57，3.77，主要原因是此类品种的单品价格较高，中西成药的销售受影响后，各门店扩大了此类品处的销售备货。
4、化妆品库存周转5.04，主要原因受2011年非药品在定点药房下架后的销售品类和份额下降所致。
措施：
1、加大会员分级管理，做好会员的个人医生档案，认真分析会员对常规中西成药的消费周期，采取为客户制作个人用药系统方案，主动提醒会员购药；提升专业药学服务，对常规病人药膳、茶饮、保健器械等进行健康方案制定，提升中西成药的会员销售力度；
2、提升中药饮片、家庭医疗器械的分众营销、体验式营销的推广，提升此两个品类的销售份额至总销售的25%。
	2012年分品种动销分析

	分类
	品种数
	进货数量
	进货金额
	销售数量
	销售金额
	销售毛利
	库存数量
	库存金额
	动销比

	缺货
	736
	198.075
	337203.3 
	9442.3 
	817884.9
	175831.9 
	141.0 
	5546.2 
	0.01 

	1个月内
	3059
	2044536.842
	11544534.9 
	2247903.5 
	19280288.4
	5635769.2 
	1062758.2 
	6805430.8 
	0.47 

	1-3个月
	2603
	514485.352
	2951721.3 
	586022.8 
	5957925.2
	2098143.1 
	926075.1 
	5972732.4 
	1.58 

	3-6个月
	921
	125234.54
	416139.8 
	95773.5 
	768417.7
	348406.2 
	380514.3 
	1645982.9 
	3.97 

	6个月以上
	831
	169690.5
	59506.8 
	43697.1 
	383086.0
	195807.9 
	515838.2 
	2260701.3 
	11.80 

	不动销
	1637
	-3289.2
	-352756.9 
	0.0 
	 
	-4.8 
	53306.9 
	969787.3 
	#DIV/0!

	合计
	9787
	2850856.109
	14956349.2 
	2982839.2 
	27207597.1
	8453953.5 
	2938633.7 
	17660181.0 
	#DIV/0!


分品种分析库存周转情况
分析：
1、不动销产品总计库存金额有96.9万元，大部分属于不畅销的保健品、停销的日化产品；
2、可销月达6个月以上的库存金额达到226万元，80%属于中药饮片，反季在销的品种，还有医疗器械等品单价较高的商品。
3、销售断货品种还有736个。
措施：
1、购进部门要对市场进行及进的调查，对市场新品种及时保障，减少因缺货引进行销售缺失；
2、扩大可销月1个月的销保障比例。
3、减少可销月3-6个月的品种购进数量50%，节余资金80万元。
4、削减可销月6个月以上的品种购进金额150万元。
5、二季度加大已销有库存的95万元商品的处理力度，减少为0。
（二）、降低2010年租金费用比。
各年限店坪效分析：
	门店年限
	营业面积
	2012一季度销售（税后）
	月均平效

	2008
	2403.5
	8642501.3
	3595.798336

	2009
	2664.71
	4076143.4
	1529.676175

	2010
	8312
	6472028.4
	778.636718

	2011
	8151
	4142138.7
	508.1755245

	合计
	18732.86
	23332811.8
	1245.555233


现状：

1、2010年租金占总销售的32%，经营扭亏压力大。平均每店的面积为166平方米，月平均平效为647元。
2、2009年店的平效仅为1529元，对于成熟店来说相对较低。
3、2011年店充分发挥员工的主观能动性，增加平效发挥，增加销售。
尤其2011年新开的青羊区十二桥店，内蒙古大道药店面积近400平米，每月销售平效为130元/平方米。

成华区华龙路店，二环路北四、滨江东路、白马寺，郫县科华北路药店平效很低。
措施：
1、经过经营、直营发展、装修组人员共同讨论准备分租面积为628平方米；退租200平方米；
对于川大文星花园店进行三个月考核期，转移经营地址，减少亏损14万元；
更换部分门店店长，三个月确实还未好转，采取关停并转方式，减少年亏损超过20万元5家门店的亏损额，减少亏损100万元。
利用房地产行业不景气的机会，向租金高出市场价的门店谈降租事宜，力争减少租金10%，即68万元。
2、发挥2009年成熟门店的作用，调增品单价较高的心脑血管新药品处、医疗器械、保健品的陈列和销售比例，提升平效至2000元/平方米，预计提升销售150万元。
目标：2010年总体租金共684万元，力争通过分租、退租，迁址，降租等确实可行的方式，减少总体租金面积预计计1000平方米，降低租金10万元。减少亏损114万元。降租金68万元。
（三）、增加效益措施
1、向厂家要效益。
利用厂家资源，增加上游客户的支持，培训1250计划客户，即新增毛利60%以上的团促品种销售上100万元的系列产品1个；增加毛利50%以上的规模品种年销售上100万元的系列品种2个；增加毛利率40%以上的品牌品种年销售上100万元的系列品种3个；增加毛利率30%以上的人气品种销售上100万元的系列品种5个；
配合桐君阁股份采购平台，有效地使用四川太极大药房的联动资源，力争增加价外收益，降低采购成本1%。
2、培训出效益。
问题：因集中开店的两年中，储备人才已经发挥尽致，人员工资及相关费用年年有涨，造成工资费用比相对较高，人均销售绩效未达到理想状态。      
主要表现在：现有总人工工资占总销售的7.5%。其中2010年店人工工资总额占总销售的15%，2011年人工工资占总销售的18%。
措施：通过综合培训和专业培训，增加员工人均销量，提升工资投入回报率。
目标：提升员工人均销售量至50%。
3、管理做减法
2012年二季度经营措施 一管理做减法,解放经营一线人员的精力全身心投入到销售市场中去。
完善各级销售一线管理流程及营业部,各片区片,各店店长和店员的工 作责任,考核指标及业绩提升措施。
将库存周转系数及指标,货架销售产出指标,效期管理指标落实到门店 店员上;

将单品种营销策划,员工培训,销信提升,员工考核权力放在店长职责 上,发挥店长的工作积极性;

分片区开展营销策划,员工销售技能,店长考核推荐,店长绩效二级分 配,库存内部调控,各门店人工请货审批,新品请货增补计划权限放在片区 主管一级,增加决策效率,提高品种保障的市场适配性,减少缺货引起的销 售缺失。
营业部重点放在公司对上游厂家促销源,广告资源,陈列资源及四川整
体促销实力的争取上; 对市场变化后的品种保障,品类突破,市场人群细分及提升分众营销细
分人群针对竞争对手采取有个性化的促销策略等工作重点上; 会员的分级管理,分析消者的消费习惯及消费周期, 为20%的重点会员进行消费方案制定和保障。
  公司层面的营销管理。
  营运策划:协同桐君阁股份公司为四川片区的促销资源的整合,极大地将公司的ABC品种分类管理等策略落实到陈列，品种促销，会员销售平台中.
  市场分析:分析市场的前沿政策,市场需求变化情况,竞争对手产品特
色等,及时提出市场政策以应对。
  会员分级:实行会员分级管理体系的建立,提升高品质会员,高价格新
产品的引进,保障会员的各项需求。
  现场管理:规范现场管理流程及规范,及时进行定期检查考核。
4、销售做加法,多渠道拓展销售渠道
 店内销售
开发店内促销资源,增加促销活动对人气的提升和对客单价的提升; 有效发挥店内的陈列资源,广告资源,争取上游客 的价外收益比例; 开发店内新品牌推广,新产品上市的宣传平台作用和功能。
  会员平台的有效使用
建立有效会员动态淘汰制度,有效使用相应的会员消费信息和消费周期,

管理会员的健康消档案,有效打造会员常态消费潜力挖掘。
补充会员消费品类,增加中药保健+医疗器械+基本处方的家庭健康方
案。
扩大中医体检治未病在药房的推广力度,增加四季茶饮,养生疗休等大
健康的副产品开发,增加大健康平台品牌塑造。
 高级会员培育提速
 增加医疗器械的销售和购进保障力度,

 增加心脑血管病人高价格带品种的引进和替代力度,利用新品引进价格
稳定,市场稳定,收益回报可观的特点,提升客单价。
 增加中医药服务项目。利用中医上门体检,中医家庭医生等项目,开发
会员制消费,预存式消费方式。
店外销售和团购业务继续拓展
网上销售业务进行品牌销售和
店外销售的拓展
各大企事业单位的员工福利及礼品市场的开发。
