附件2： 

综合片区经营分析报告资料（含重点门店）

一、片区销售数据及措施分析

一、片区销售数据：分重点门店、规模在10-30万的门店、规模在10万以内的门店，5月份同比4月份的销售、毛利增减及原因分析。

（一）.从附表数据可以看出，综合片区重点门店销售略有波动，主要有以下原因：

1. 社保网络经常发生无原因的链接故障。也多次联系当地网管，公司信息部也专程安排人员检查。

2. 受毒胶囊事件影响，进店人数略有降低，胶囊剂的大规模下架。品种明显减少，不同程度影响了销售。

3. 人员调整（先后有两名店员调换），磨合期，熟息期也对销售存在一定的影响。

（2） .一般门店销售分析：

1. 最近几个月为压缩库存，来货数量，来货率，严重不能满足门店日常消费需求。再加上清明节，5.1两次节假日送货的脱节。使门店缺货情况雪上加霜。

2. 毒胶囊事件，胶囊剂大规模下架，又部分下架或上架对销售也有一定影响。

3. 自身管理水平有限。没有及时发现门店问题，并提出合理化指导意见。下一步要加强各项管理工作的学习，遇事要多向老片长请教。多向领导汇报工作中的困难，提升业务素养。从而提高门店销售。

   二）、片区经营措施：

1、A、B、C类品种更换及经营情况：

ABC品种更换情况：ABC品种是分批次铺到门店，由于仓库及西部配送品种及数量不能及时跟进，截止目前ABC品种目前我片区单店最多的数量还不到200个品种数，与之前的团促品种数目对比悬殊大，与之前预期的平稳过渡可能存在一定的矛盾，尽管如此，片区各门店任然按照公司文件相关要求，认真严格执行ABC品种的规范化陈列。片区将此作为日常巡查的重点工作来抓，每发现一个细小问题都立即指出纠正。并通过会议，邮件通知等形式将发现的问题及时总结，避免犯类似错误。对淘汰品种要求分配到人头上，加大推销力度，对实在销售有困难的统一上报品管部，由品管部统一协调调拨。截止5.25日（4-5月）abc销售收入2.658万，毛利额1.07万。毛利51.76%，占4-5月总销售的2.27%.总毛利的10%含品种数。

2、社区活动组织情况：

截止5月，社区活动开展共计90场次，活动期间新发展会员1065人。我们全员上下对社区活动高度重视，并将其作为销售增长的主要平台之一，做到活动前培训，如何扬长避短展开讨论，通过片区会议相互交流。做到有计划，有组织的进行。除了传统的免费会员卡办理，免费测量血压血糖。片区还经常邀请厂家资源参与互动。比如莎普爱思，奥诺厂家等。上月特别与佳汇泰厂家商议，将其一台微量元素检测仪长期安排在我片区，并对逐级做好培训，做到有社区活动，就有该检测仪在。起到了了良好宣传效果。达到了社会经济效益双赢的目的。

3、关联消费实施情况：含销量及占比。

片区在组织片区培训已经将关联销售做了相对应的培训。关联销售数据暂时统计不出来。

4、各类社保卡和铁路卡销售分析：含销量、客单数、毛利及占比。
从附表3中可以看出我们的社保销售占比仅仅在只有2%.除片区5家门店没有开通刷卡业务外有9家门店开通了。下一步的主要工作是积极协助相关部门尽快开通刷卡。已近开通刷卡的门店，需加强宣传，通过社区活动企业文化宣传，门店销售口头宣传以及门店展板pop等。
二、重点工作实施情况

   一）、管理方面：

1、 店长基本职责履行情况：货品调剂、请货审批。

     （1）由于各门店店长上任时间不一，各项规章制度熟息都及其执行力存在一定差距，片区于4.26日组织全体在任店长进行了一场门店日常事务管理的考试。通过考核，发现存在的问题，逐一对各个店长予以交流指导。对新任店长单独给予培训。通过交流培训，现目前门店店长基本上可以胜任工作。

（2） 货品调剂方面：公司3月下旬专门成立了以片区助手为主导的门店库存管控，对库存货品的调整起到了一定的作用，后来将此项工作落实到各门店继续开展。

（3） 请货审批工作：各门店基本上都能够按照请货要求，严控手工请货条数，有特殊要求及时上报品管部们协调解决。

2、 人员调配与培训记录：片区会议情况记录。

     综合片区各门店的人员由于地域性很强，主要是当地员工居多。在人员调整上尽可能就近安置，对店长的任用上做到合理分析，先沟通，再上报营业部审批。再作调整。

    截止5月底，片区共组织各项培训10场次，片区会议6场次。并均做好培训会议记录。通过培训，使店员在业务技能上有了一定提升，销售过程中更加自信，对日常销售工作有一定帮助。片区会议的开展对门店日常经营管理工作起到指导意义，片区会议主要内容：（1）传达营业部各项工作方针政策。强调各门店店长引起重视，并回去传达到每一位店员，做好会议记录备查。(2)总结当月门店经营销售情况，次月销售目标。（3）各店长做经验交流，相互学习。（4）汇总各门店需要协调解决的问题。

   二）、经营数据分析：

1、核心商品提升分析：按五大类分类分析

目前核心商品基本上集中在呼吸系统和消化系统上，医疗器械毛利高，但销售占比很低。结合门店消费实际，适当增加部分门店多引进医疗器械。
2、保健品销售分析：保健品的销售占比还有很大空间。建议多做买赠活动或其他活动拉动销售。
3、旅游套包销售分析：旅游套保的销售对郊县门店来说还是新奇，可以尝试性的经营。但目前市场远不如成都市区门店。故销售很低，需加强培训引导。
4、品类管理方面分析：品种数的动销率、库存周转、请货与补货工作成效、中药分众营销销售业绩。
（1）从附表3来看动销率相对较低，主要是很多门店为11年新开门店，开业铺货占了很大比例。通过市场运行及时发现不动销品，片区在巡店时督促门店加快调拨促销，进一步优化品种结构。加大动销率。
（2）门店请货一周一次，品种数量又很少，很难满足门店日常销售需求。很多时候主要靠门店间调拨。后来又结合门店实际销售需要，通过添加手工请货条数来完善。单到货率很低。建议公司能否通过增加送货次数，解决这一问题，比如重点店一周送3次。一般店门店一周2次。
（3）中药分众销售门店都在开展，取得一定成效，部分人流大的门店还免费熬制防暑汤料，得到顾客好评，拉动了销售。

5、促销活动执行情况及总结：销售、毛利提升分析活动期间与活动前一周数据对比

每次促销活动，片区通过店长组织培训后，再由店长组织店员培训，并做好培训记录。通过电话抽查实际掌握情况。活动之后通过数据统计分析活动效果。为下一次活动如何开展提供参考。

三、存在的问题（1-2个）及建议

1.大部分门店窗帘申请安装已经一个多月了。但到现在还是没得音讯，于太阳当西晒，个别门店不得不将卷帘门关了才能遮当阳光。

2. 由于门店口岸的特殊性，制订计划任务成在偏差，为调动部分门店工作积极性，建议适当调整这部分门店计划任务额。

3.建议公司适当给我们做有关总结与计划的系统培训，让我们能在写总结计划时得心应手。比如本次总结计划中的有些术语及相关分析，我之前没有接触过。

四、6-8月经营工作计划

   一）、指标分解（详见附表）

   二）、业绩提升的经营措施

1. 主抓abc品种的购进陈列跟进工作，做好产品调整过渡督导执行。

2. 结合片区专业知识培训，指导将abc品种贯穿于培训之中，根据病种组方联合用药。

3.提升店长队伍素质，首先从礼仪站姿上入手，为树立良好站姿，计划从下月起，片区会议前训练站军姿，树立良好第一印象。

4.升全员业务技能，除严格公司各项专业培训外。片区计划在下月开展一次专业技能比赛。通过比赛的开展，使全员加强各项销售技能学习，营造良好学习氛围，进而提高工作效率。

5.化各项规章制度执行力度，严格执行abc品种的陈列要求，品种替代平稳过度。

6重点关注重点门店，潜力店的各项增量措施落实。

 综合片区
2012-6-15
