旗舰店1-5月经营分析报告资料及6-8月计划
第一部分：1-5月经营报告资料
一、片区销售数据及措施分析

一）、片区销售数据：（详见附表一）

旗舰店1-5月销售1100.12万，完成任务的87.33%，全年进度32.35%，毛利297.39万，全年进度30.16%。5月同比4月份销售下降25.6万，毛利额下降3.9万，其中会员消费下降最为突出，笔数下降1390笔，消费金额（除1金卡会员4月购19万虫草以外）下降近17万。
分析原因有以下几点：
1、自4.15日央视批露毒胶囊事件后，胶囊剂的销售受到严格影响，仅4月份胶囊剂销售较3月份下降7.8万，4.5月期间陆续对胶囊剂做下柜、清退处理，本店下柜品种近300个，5月胶囊剂销售较4月下降5万。胶囊剂的销售从原月均37万降至25万左右。
2、缺货情况明显，系统报警生成品种不能如期配送到店，且配送率越来越低，超过一个月后就无法报出，被迫淘汰了一些可销商品。再加上公司清理淘汰品种，使门店品种减少了500个左右。动销品种较4月减少了135个。
3、我店会员以中老年消费群体为主，大多为慢性病需联合用药，其中一种药品缺货会导致整单消费不能达成，错失了一些销售机会。
4、部分优秀促销人员离岗导致销售能力减弱，营业员人手不足，熟手流失导致收银、配方速度受影响，以及中药质量问题一直没有得到改善，仅中药配方顾客就减少了400多笔。
   二）、片区经营措施：

1、A、B、C类品种更换及经营情况：
	月份
	门店
	ABC销售
	ABC毛利
	ABC毛利率
	总金额
	总毛利
	毛利率
	ABC销售占比
	ABC毛利占比

	3
	旗舰店
	117629.03 
	40427.16 
	34.37%
	2536366.26 
	696386.13 
	27.46%
	4.64%
	5.81%

	4
	旗舰店
	106645.09 
	35430.29 
	33.22%
	2287460.00 
	589271.84 
	25.76%
	4.66%
	6.01%

	5
	旗舰店
	110059.54 
	36880.68 
	33.51%
	2031639.79 
	550749.80 
	27.11%
	5.42%
	6.70%

	　
	品种数
	321
	109339.02 
	库存额
	　
	　
	　
	　
	　


	ABC品种销售分析（含大保健及蜜语花香）
	

	　
	总销量
	药品销量
	毛利额
	动销品种数
	ABC品种数
	ABC动销品种数
	销售量
	毛利额
	毛利率
	销售占比（不含中药）
	毛利占比

	1月
	194.94
	142.43
	51.03
	4187
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	2月
	219.73
	158.29
	62.74
	4324
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	3月
	253.64
	163.54
	69.64
	4225
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	4月
	228.74
	152.8
	58.93
	4213
	　
	325
	25.77
	12.73
	49.40%
	16.87%
	21.60%

	5月
	203.16
	133.22
	55.07
	4075
	506
	365
	25.92
	12.52
	48.30%
	19.46%
	22.73%


2、社区活动组织情况：含组织次数、创新促销方式。

1—5月共计开展社区活动8次，1、2月份分别开展一次，3、4、5月份分别开展2次。全店所有人员分为四个小组，每个小组8人每月轮流开展。每月第一周到社区采点，确定好社区后在活动前两天张贴活动POP，告知社区居民我们活动的时间、内容等，现场以宣传太极药房产品品质（联合品牌厂家宣传），专业服务（用药咨询、义诊），特色服务（免费吸氧、测血糖），收集意见（办会员卡，发优惠券）等内容为主，5月起熬制好中药汤剂到社区免费赠饮，并带上些样品到现场，产生销售10余笔，金额200多元。
3、关联消费实施情况：

结合病种组方门店组织相关培训两次，并作了pop海报宣传，但未能成功推出组合套包。通过对套包推荐品种莲花清瘟的销售数据分析，总销售笔数为885笔，搭配销售笔数为765笔，占比约86%。由此可见我店在组合销售、联合用药的意识方面是非常积极的，而且可以组合的首推品种较多，但是组合套包只有一套且固定品种数量的搭配，不能满足各类型顾客的需求也不利于销售员充分挖掘顾客需要。结合本店消费群体及销售员的特殊性，公司提供的病种组方不是很适合，顾客也觉得很反感，不但刺激不了销售反而带来不好的影响。建议："病种组方"中的处方可结合门店特点，顾客具体情况采用无固定格式的方式进行推广，规避裸卖，加强联合用药原则，在保障销售的同时，锁定老顾客。
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：

A、加强完善内部管理，每月开展全店人员沟通会及时了解人员思想动态，传达公司的政策要求，讨论提升销售的措施，需公司解决的问题等，充分发挥团队的力量。
B、加强现场监管，做好关联陈列与组合推荐。通过制度规范、绩效考核、员工激励等手段提高工作积极性，将促销员与营业员工作进行细分，将基础事务合理的分摊给促销员与营业员，更高效的为顾客提供服务。

C、完成了公司ABC产品陈列，卖点培训。将店内淘汰品种的销售任务分摊到个人，严格考核，尽力做好此类产品的销售。
2、人员调配与培训记录：片区会议情况记录。

A、1-5月共计组织人员专业知识培训8次，其中4次专业知识培训，1次ABC品种学习，1次病种组方套包学习及2场厂家培训，开展员工会议10余场（平均每月2场左右）。
B、人员调配方面：1月份全店人数53人，2月营业部进行人员定岗定编核定后人数暂定为44人，截止6月15日店上人数为41人。因已有7人提出离职申请，所以到6.25日后人员缺口为11人。具体如表：

	人员情况表

	柜组
	定编人数
	人数
	已递交辞职
	预计6.25日后人数

	中药饮片
	15
	14
	2
	12

	贵细
	6
	6
	1人待产假
	5

	成药
	17
	16
	5
	11

	咨询医生
	1
	1
	　
	1

	经警
	3
	3
	　
	3

	店长
	2
	2
	　
	2

	合计
	44
	42
	7
	34


  二）、经营数据分析：

1、核心商品提升分析：

	单位：万元
	总销售
	非药品
	药品
	贵细
	饮片
	

	
	11年
	12年
	11年
	12年
	11年
	12年
	11年
	12年
	11年
	12年
	门特

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1月
	270.98
	194.94
	45.89
	39.89
	165.31
	102.54
	38.53
	35.17
	21.25
	17.33
	46.75

	2月
	327.34
	219.73
	52.55
	45.2
	196.19
	113.08
	51.3
	32.87
	27.3
	28.56
	64.16

	3月
	312.37
	253.64
	56.87
	48.7
	197.48
	114.8
	29.54
	54.45
	28.48
	35.64
	64.04

	4月
	363.89
	228.74
	64.82
	42.51
	228.74
	108
	31.55
	42.88
	37.11
	35.34
	80.96

	5月
	342.98
	203.16
	54.04
	37.69
	214.94
	95.53
	43.05
	37.16
	30.95
	32.78
	86.47

	合计：
	1617.6
	1100.2
	274.17
	213.99
	1002.7
	533.95
	193.97
	202.53
	145.09
	149.65
	342.38

	1-5月中药销数据如下（根据集团公品种新分类统计）

	总销售
	贵细（含袋装、土杂）
	饮片

	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率
	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率
	11年
	12年
	增幅%
	计划
	完成率

	335.7
	351.2
	4.63%
	418
	84%
	202.7
	202.4
	-0.16%
	245
	82.6%
	132.78
	148.79
	12.06%
	173
	86%


由此表可以看出：

A、除门特报帐金额以外，非药品与药品下降幅度最大，分别较去年同期下降22%和19.13%。

B、（新分类统计）中药销售较去年同期增长4.86%,其中中药饮片增幅12.06%，平均月销售增长3.3万元。主要措施为：高质量医生的引进、处方含金量的提升、固定划价有效沟通提高客单价。
C、贵细较去年同期下降0.16%。其中袋装中药1-5月较去年下降月1.8万元，分析其原因为：部分品种缺货，导致供不应求，如茯苓粉、三七粉、粉葛粉、金银花、麦冬、莲子心，其中茯苓粉缺货长达2月之久，影响了部分组方用药的顾客。门店虽在来货的第一时间电话告知顾客，但顾客均已已购买谢绝，导致部分忠实顾客的流失。
D、保健品销售分析：1-5月期间保健品厂家撤了两个品牌（培芝与康利健），品种减少了近100个。销售从年初的月均28万降到现在22万每月。
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。

A、品种动销情况及库存周转情况：（1-5月）
	
	当前品种个数
	动销品种个数
	动销（月均销售/库存金额）
	库存金额
	月均销售

	总个数
	5109
	5545
	1.085
	202.69
	220

	其中：中药材
	1739
	1592
	0.77
	91.06
	70.24

	中西成药
	2492
	2958
	1.69
	63.08
	106.68

	保健品
	377
	438
	1.73
	15.1
	26.07

	医疗器械
	338
	303
	0.54
	21.68
	11.69

	化妆品、日化
	146
	158
	0.51
	7.49
	3.84


11年12月品种数为5720个，止于6月11日总经营品种为5109个。
B、1-5月期间，请货品种数37303个，配送品种数22814个，综合配送率61.16%，且呈逐月下降的趋势，5月仅为50.58%，期间从其他门店借入货品700余次，借出货品800余次。希望改进库存报警，及个别品种下限，库存量太小不够单次偶然销售。
C、中药分众营销销售方面：
去年底，针对中药袋装药材的陈列进行了一个大的改造，我们从中药品种数，中药剂型等方面进行了改进，积极推动货品动销。将中药粉剂，药材食膳，健康茶饮类分货架做专区陈列，结合目前顾客养生需求，设置了健康养生区，慢性疾病区，养颜花茶区等，用醒目的pop展示，积极宣传养生小知识和健康养生的必要性，并制定体验装，引导顾客消费，提升销售，加快产品动销率。部分单品销售得到提升，季节单品菊花、麦冬、胖大海月均销售在200袋。
5、促销活动执行情况及总结：销售、毛利提升分析

2012年1月到5月我店开展各项促销活动共计十余次,其中2月的健康养生周，惊喜连连看效果最为明显，在此次活动中共有几处亮点：

1、在次次活动中满省活动让顾客感觉更直观，而且满98省8元的低折扣也刺激顾客消费。

2、活动前三天组织员工对部分重点客户，vip客户进行电话告知，同时收集了部分客户最近半年不到店消费的原因，从服务态度，商品质量上加强管理，吸引顾客。

3、将非会员转为有效会员的成功经验。因此次活动为会员专享活动，同时买省力度较大故吸引了部分非会员转为有效会员平均一天教平常增加10位会员，在活动期间办理2位vip会员，直接消费达2万余元。
三、存在的问题（1-2个）及建议
1、员工队伍的稳定已迫在眉捷，至6月底人员缺口增大至11人，余下34人将分摊店内的工作，工作量非常大，恐怕留下的人员短期能坚持，长了就不好说了。
2、中药饮片的质量问题急需解决，否则会导致更多顾客流失。
第二部分：6-8月经营工作计划

   一）、指标分解
	旗舰店6-8月计划销售指标

	单位：万元
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	序号
	年份
	店名
	          总销售
	中药
	集团
	备注

	
	
	
	6月
	7月
	8月
	6月
	7月
	8月
	6月
	7月
	8月
	　

	1
	08年
	旗舰店
	287
	286
	286
	99.0 
	96.0 
	99.0 
	25.0 
	25.0 
	24.0 
	　

	2
	
	***店
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　


  二）、业绩提升的经营措施
1、由于原团促品种在6月后取消提成，及ABC提成比例下调，可能会引起销售人员的消积销售，因此我店将于6月起制定个人ABC销售任务，并与个人提成金额挂勾，保障和提升ABC品种的销售额。
2、大力推荐组合套包及发展夏季团购，加强中药饮片分众销售，重点陈列展示，现场配方泡制品尝，争取每月增加销售5-10万。
3、筛选12年流失会员顾客信息，做重点回访调查，找出顾客流失的原因，针对问题做调整改善，希望能挽回部分会员顾客。每月对周边药房进行价格调查，随时关注竞争对手动态，及时调整门店销售策略以增加门店的竞争力，争取吸引更多的顾客。
4、近日得知消息原门特顾客，每季度的个人帐户会划入300元左右，这笔费用个人可以在医院外购药，报帐时也不扣此款。因此我店计划在下周内制定出吸引这部分顾客的长期活动，争取每月增加销售10万以上。
5、利用新草上市契机，与重点vip客户电话联系，结合门店促销活动，带动贵细销售。同时与野生灵芝厂家联系，利用会员日到店内作免费品尝活动，带动柜组销售。

6、从1-5月医生处方数分析，有部分医生看诊数明显下降（对比4、5月处方数王湃-107笔，廖志立-88笔），只有个别医生的看诊数有所上升，处方金额下降2.2万元。另有个别医生从6月起做了诊费上调，将重点关注医生看诊数，并及时有效的进行沟通，分析客流下降原因，挖掘医生潜力，稳定和提升中药销售。
                                             太极旗舰店   张荣芳 刘霞 

                                             2012年6月15日                                                
