城中片区6月完成情况及7月措施

一、城中片区6月销售数据：

   城中片区6月计划销售168.78万，实际完成140.07万，完成销售任务的83%，其中重点门店的销售指标完成情况如下表（单位：万元）

	门店
	6月销售
	5月销售
	对比
	6月毛利率
	5月毛利率
	对比
	6月客流
	5月客流
	对比
	6月客单价
	5月客单价
	对比

	红星店
	23.76
	24.06
	-0.3
	36.94%
	33.22%
	3.72%
	5007
	5030
	-23
	47.46
	47.85
	-0.29

	浆洗店
	27.32
	27.71
	-0.39
	28.86%
	28.93%
	-0.07%
	6953
	6840
	113
	39.3
	40.51
	-1.21

	滨江店
	8.75
	8.94
	-0.19
	31.13%
	31.1%
	0.03%
	1805
	1793
	12
	48.5
	50.17
	-1.67


二、7月片区工作计划：

    片区7月计划销售：167.2万，平均每天5.57万。中药27.73万，集团品种20.5万。其中重点门店的计划销售情况如下表（单位：万元）

	门店
	销售
	中药
	集团品种

	红星店
	28.5
	14.5
	2

	浆洗店
	37.2
	5.14
	4


	滨江店
	11.1
	1.2
	1.41

	合计
	76.8
	20.84
	7.41


三、重点门店的周边情况分析：

1、浆洗店：周边主要竞争药房共有4家：三精药房、杏林华生店、健力生药房、华安堂药房

定位：医院旁边的社区店，客户群体都是周边，外地就医流动顾客为主，小部分居民客户。
品种：主要销售医院新特药、处方药和医疗器械为主，杏林还有药妆和中药坐诊。

价格：都是医院的品种齐全，知名品牌价格低。

会员：三精药房：一元积一分，满1000分返利10元券，满3000分返利60元券，满10000分返利300元券，每年3月、6月、9月、12月为积分返利月，返利以日用品为主（抽纸和洗衣服等）。杏林华生店/健力生药房：每周五会员日，会员持卡消费满38元返5元券，满68元返10元券，会员日可免费检测血压、血糖。华安堂：消费满50元即可免费办理会员卡，，每月1日、11日、21日为会员日，会员持卡消费可享受8.5折优惠（特价品除外）。
促销活动：以各大节气期间买赠为主，会开展各种主题活动，如医疗器械节（三诺血糖仪99元/台），保健品节（购药送散装的西洋参和灵芝）等，促销活动较多，且活动力度较大。
2、红星店：周边主要竞争药房共有4家：杏林药房、仁博药房、华安堂药房、百信康药房。
定位：医院旁边的社区店。

品种：以中药销售和呼吸系统销售为主。
价格：知名品牌价格低：比如说倍他乐克25mg是2.5元/盒、金嗓子1.2元/盒。普药的价格适中。
会员：仁博、华安堂、百信康采用的是会员日折扣，只有杏林是周六8.8折，满38元送3元的券、满68元送6元券。
3、滨江店：周边主要竞争药房共有2家和2家私人诊所：瑞康药房、海天药房。
定位：社区店，客户群体都是周边的住家户。
品种：以普药销售为主。
会员：瑞康大药房：会员天天会员价，会员日兑积分双倍返券，积分满200凭会员卡每月免费领取精美礼品一份。
四、重点门店的销售突破口的分析和具体销售增长措施：

1、浆洗店：（1）门店通过对周边药房的了解（三精药房、杏林华生店/健力生药房、华安堂），针对整个公司目前品种的调整，在无法购进新特药满足门店销售的同时，浆洗店销售突破口是中药，本周进行中药诊所的修建，在中药诊所检查合格后，引进医生进行中药的销售，尽快由现在中药的销售2.2-2.3万恢复到原来的4-5万，增加销售2.5-3万元。（2）是贵细新品的引进和相应的促销活动开展（干海参上柜后有销售1100多元），门店店员的培训和POP的书写增加销售2000元。（3）继续发展会员，通过营业人员提醒顾客办理会员卡及出示会员卡及时积分，提升会员人数及消费占比（消费占比由2011年的12.66%增加到现在的19.58%）。（4）新品的引进（索坦：12000多元/盒），希望公司想办法引进此品种（国嘉有货，华西有销售、浆洗店有索坦项目组可以免费领取），门店已经几次报新品给品管部和业务部，现在货品还没有到位，预计月均销售增长4-5万元。
2、红星店：（1）继续做好内部医生和外来医生的维护工作，认真收取医生的意见和建议，及时的和门店店长一起解决问题。保证7月中药饮片的配方完成14万。（2）贵细上量工作的落实：6月由于门店人手问题一直没有得到解决（中药配方人员只有6人，工作强度大），在顾客等配方的同时，没有人员介绍我们的袋装中药和高档的贵细品种，袋装中药和贵细的销售不理想（月均销售不到1万元），较贵细品种销售的高峰期作对比，减少了近2万元。在7月份，请公司尽快补齐销售人员，确保贵细和袋装品种销售达到2万元。从而增加销售1万元。（3）成药的价格调查和组方销售的提升也是增量的措施，预计增加销售5000元。
3、滨江店：（1）加强ABC目录品种的执行力度（包括货品的陈列和推荐），转变销售人员的销售观念，争取实现销售增长1万元。（2）门店促销宣传，利用门店店长的策划优势带动门店销售人员，对门店的宣传和策划方面进行梳理（主要是中药组方销售和成药的联合用药）多进行POP的书写和宣传，预计增加销售2000元。（3）高档贵细品种的引进（参照总店贵细品种进行筛选，选出适合本店销售的品种进行陈列销售），预计增加销售3000元。

刘琴英

                                                        20120703

