四川太极大药房好上半年经营分析及下半年经营措施
第一部分：2012年上半年经营分析
1、 总体经营情况：（单位：万元）
	年份
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2011
	948265
	51.24
	48585112.63
	13281700.1
	27.34%

	2012
	1136494
	48.69
	55532545.38
	17189430.27
	30.95%


分析：
1、毛利率上3.61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年店店均销售较低，平均每月每店为2.9万元。
2、2012年与2011年相比，客单价下降2.55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；
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，从此造成2011年店的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、6月份门店经营情况

	2012年1-6月份赢利情况分析

	序号
	店名
	2012年1月-6月利润总额
	去年同期利润情况
	含税销售收入
	销售占比
	费用总额
	费用占比

	20万元以上
	6家
	-1482338.62
	-743772.2394
	1989705.19
	3.6
	1986443
	7.61

	10-20万元
	44家
	-6157218.019
	-3492056.548
	15524734.73
	27.9
	10463086
	40.08

	5-10万元
	43家
	-3300937.365
	-1717024.248
	9443362.47
	16.9
	6079702
	23.29

	5万元以下
	21家
	-627177.9381
	-448063.0748
	8252911.19
	14.8
	3147457
	12.06

	赢利门店
	8家+2家
	867914.06
	2794975.095
	20532965.78
	36.8
	4430579
	16.97

	小计
	　
	-10699757.88
	-3605941.015
	55743679.36
	100.0
	26107267
	100.00

	2012年1-6月份赢利情况分析
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	含税销售收入
	销售占比
	费用总额
	费用占比

	20万元以上
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	-743772.2394
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	10-20万元
	44家
	-6157218.019
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	9443362.47
	16.9
	6079702
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	5万元以下
	21家
	-627177.9381
	-448063.0748
	8252911.19
	14.8
	3147457
	12.06

	赢利门店
	8家+2家
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1-6月份门店经营情况
分析：
1、赢利门店共计8家，共计赢利达86.79万元，总销售2794万元，占总销售的3.6%。其中民丰大道药店实现不到扭亏年不到两年的成绩。预计全年赢利金额200万元。
2、半年损过20万元以上的药店7家，1-6月份总亏损金额为-148万元，占门店总利润（-1069万元）的14.5%。1-6月份总销售为138万元，平均每店销售为6.5万元，最少的门店销售为白马寺店，高新区二环路，开卡后每天销售不到1000元；其中费用较大的门店为青羊区十二桥店，二环路北四店，日均销售上2000元、3000元，但门店租金日均达1000元，租金占比过大，
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
	毛利额
	费用总额
	盈利情况

	　
	含税销售收入
	毛利额
	当期费用总额
	当期盈利情况
	去年同期
	增减额
	变动率

	旗舰店
	13113049.44
	3114772
	2804299.94
	457095.85
	1842778.244
	-1385682.394
	-0.751952873

	光华店
	1745024
	517507.1
	665897.18
	-144047.7
	22726.44
	-166774.14
	-7.338331036

	光华村街店
	786629
	210500.5
	365302.4
	-150535.78
	-204275.942
	53740.16204
	-0.263076315

	送仙桥店
	592814.43
	152936.4
	207541.47
	-54605.05
	-20070.81
	-34534.24
	1.720620144

	滨江东路店
	515330.65
	141788.9
	344197.56
	-200515.92
	-194739.9088
	-5776.0112
	0.029660131

	浆洗街店
	1687178.84
	415679.9
	580833.68
	-159231.43
	-57891.69
	-101339.74
	1.750505815

	红星店
	1376253.17
	415122.4
	423591.6
	-5210.99
	111156.67
	-116367.66
	-1.046879688

	民丰大道店
	730071.82
	212509
	195880.49
	16628.55
	-56680.11852
	73308.66852
	-1.293375357

	成华区二环路北四段店
	560589.45
	99870.62
	365205.16
	-266218.2931
	-209870.2032
	-56348.08987
	0.268490186

	龙潭西路店
	488891.71
	136083.3
	167843.26
	-31739.92
	-38006.79672
	6266.876724
	-0.164888316

	双林路店
	916665.72
	232774.3
	426581.69
	-193217.37
	-173240.8484
	-19976.52164
	0.115310689

	沙河源店
	971148.52
	251656.1
	289789.26
	-35631.58
	-7013.5
	-28618.08
	4.080427746

	西部店
	1684623.02
	355075.6
	292717.56
	65662.04
	303570.18
	-237908.14
	-0.783700626

	五津西路店
	611813.14
	166280.5
	206305.71
	-39090.62
	-45319.06707
	6228.44707
	-0.137435465

	崇州中心店
	1133549.24
	277416.5
	221223.81
	56192.69
	130525.82
	-74333.13
	-0.569489853

	怀远店
	748991.65
	233482.6
	202464.5
	32870.27
	35633.24
	-2762.97
	-0.077539118

	三江店
	577220.28
	173449.3
	127649.81
	45799.52
	79598.38
	-33798.86
	-0.424617436

	温江店
	910493.1
	277352.7
	248051.17
	34658.68
	239219.17
	-204560.49
	-0.855117464

	邛崃中心店
	1634967.23
	486819.7
	339235.04
	158063.1
	113584.85
	44478.25
	0.391586114

	都江堰店
	636172.88
	149305.5
	295258.04
	-146152.58
	-85226.22
	-60926.36
	0.714878121

	小计
	31421477.29
	8020383
	8769869.33
	-559226.5331
	1786457.889
	-2345684.422
	-1.313036504


分析：1、重点门店的销售同比下降638万元，其中旗舰店下降643万元；
2、毛利额下降55万元，旗舰店下降65万元。
3、利润同比下降234万元，其中旗舰店增亏138万元。
五、重点厂家的销售情况汇总

	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
	10752 
	345006.50 
	8348 
	968568.65 
	721077.87 

	
	2012
	4867 
	130515.82 
	7785 
	892714.14 
	661975.62 

	西南药业
	2011
	106788 
	548883.02 
	87019 
	1010842.50 
	561466.91 

	
	2012
	108688 
	724066.36 
	122756 
	1440004.56 
	629716.31 

	绵阳制药
	2011
	236497 
	2540776.52 
	204020 
	2883460.27 
	777686.77 

	
	2012
	222333 
	2680964.80 
	224073 
	3550916.51 
	859806.24 

	佳汇泰
	2011
	6343 
	238181.90 
	6634 
	511521.57 
	292637.15 

	
	2012
	454 
	10523.10 
	946 
	76078.49 
	43659.05 

	李时珍
	2011
	39276 
	724138.17 
	30819 
	765256.62 
	219388.64 

	
	2012
	2398 
	40453.97 
	12258 
	334988.37 
	95288.05 


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，1-6月份下降销售43万元；
2）、佳汇泰品种销售1-6月下降44万元；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3月份以来西部配送整合处于过渡期，造成现在货品保障率仅为60%；
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。
五、A、B、C、T品种分析

	细目
	          3月
	           4月
	          5月

	
	ABC品种
	老团促
	合计
	ABC品种
	老团促
	合计
	ABC品种
	老团促
	合计

	销售金额
	122.31
	164.98
	287.29
	115.05
	153.05
	268.1
	124.96
	115.14
	130.1

	当月销售占比
	12.01%
	16.20%
	
	11.8%
	15.69%
	
	13.43%
	12.37%
	

	毛利率
	36.06%
	50.04%
	
	36.54%
	50.56%
	
	37.52%
	50.01%
	


分析：1、从3月份开始，桐君阁股份公司下达的A、B、C、T类品种目录后，整体销售情况比同期下降   万元，
2、总体毛利情况：原团促品种销售毛利额达到   
3、员工奖励：原来团促品种支持的员工收入奖励部分金额    元/月，现在为
第二部分：2012年上半年主要经营亮点

1、 降低租金比，提高门店的赢利水平和能力

	类型
	分租面积（㎡）
	2012年租金收益
	保证金
	收取店招重置金

	分租
	925
	83.72
	106000
	100000


	
	面积
	已退租金
	节约租金
	收回保证金
	收取转让费

	退租
	1119
	42.39
	86.27
	7.97
	80000


分析：1、1-6月份，通过分租退租门店13家，租金收益达到89万元，降低了租金占比，门店的赢利能力增强；
2、根据经营需要，2012年上半年退租1119平方米，已退租金为42.39万元，节余机会租金86.27万元。极大降低了2010年店和2011年店的经营压力。
二、会员销售比例相对较高，提高了门店销售的稳定性。

	数据
	总销售
	总毛利
	总会员数
	客单价
	销售占比
	毛利占比

	前500名会消费占比（1-6月份）
	1987582.3
	421859.37
	
	261.45
	0.0356%
	

	2012年1-6月
	22653465
	6771850
	187314
	67.42
	40.64%
	39.24%

	2012年7-12月计划
	
	
	
	80元
	45%
	42%


2012年上半年经营中存在的主要问题

1、 品种更换过程中的部分情况
1、A、B、C品种在执行过程中存在的问题

（1）品种在成都水土不服，部分品种成都当地的消费者接受需要一个过程；

（2）部分品种的零售价格在成都当地市场偏高，同类品种中价格没有竞争力，希望制定有市场竞争力的价格策略；

（3）目录里的品种数量严重不足，基本上要求A、B、C、T类品种的总数达到1300个才能满足原有毛利的主要来源。现有品种400多个。
二、人员问题

（1）促销撤除，增加了门店的用人压力。

（2）员工流动率达到15%以上，人员尤其重点岗位的人才

三、资金问题

1、流动资金受限：现资金缺口较大。截止2012年5月，账面资金为581万元，民生争行成都分行授信1000万元启用后，
只可以维持到10月份。
2、支付租金的刚性需求：140万元/月的租金支出预计在下半年会调整到175万元/月。
3、支付人工费用的刚性需求：233万元/月。

4、厂家货款：应付厂商货款为3504万元，每月需支付700万元左右。

第三部分：2012年下半年经营预测及措施

一、药店定位
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；
2、 主要经营指标

	指标
	销售
	毛利
	毛利率
	费用
	利润

	2011年7-12月实际
	
	
	
	
	

	2012年6-12月计划
	
	
	
	
	


第四部分     2012年下半年销售增量措施

一、各年限店销售汇总及下半年计划
	年限
	销售

	
	2012年
	2011年
	2012年7-12
	2011年7-12月实际

	2008年店
	
	
	
	

	2009年店
	
	
	
	

	2010年店
	
	
	
	

	2011年店
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	


上半年分年限店利润对比及下半年的利润计划
	年限
	利润

	
	2012年
	2011年
	2012年下半年
	2011年下半年实际

	2008年前
	
	
	
	

	2009年
	
	
	
	

	2010年
	
	
	
	

	2011年
	
	
	
	

	合计
	
	
	
	


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
推进心脑血管疾病品类的价格带管理。在旗舰店、浆洗店等医院跑方店，通过价格带调高高价位医院新品的引进，优化客户的需求提升各单价。

专业化经营医疗器械、保健品、中药配方疗程饮片。通过分析客户结构，有针对性地制定客户的治疗方案，促进销售推广和销售份额增加，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）、会员消费情况统计

	数据
	总销售
	总毛利
	总会员数
	客单价
	销售占比
	毛利占比

	前500名会消费占比（1-6月份）
	1987582.3
	421859.37
	
	261.45
	0.0356%
	

	2012年1-6月
	22653465
	6771850
	187314
	67.42
	40.64%
	39.24%

	2012年7-12月计划
	
	
	
	80元
	45%
	42%


分析：

1、 会员消费占比较大，我公司的维护会员日、主题会员活动及会员积会活动，维系了大部分的会员常期习惯性消费，会员前500名消费占比仅为0.0356%，相对过小；

2、 会员的客单价相对较低67.42元/笔，平均购买次数为2次。购买周期过长。
措施：
1、培养100名年消费万元的客户；

2、引导会员由消费药品产品转向消费服务产品。
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%。
（三）、关联销售的情况分析：
	   
	指标
	总笔数
	总销售金额
	客单价
	裸卖笔数
	裸卖金额
	裸卖客单价
	裸卖笔数占比
	裸卖金额占比

	
	1-6月
	1141974
	55735599.24
	48.80636445
	473249
	15937185.97
	33.67611124
	41.44%
	28.59%

	
	7-12月
	
	
	50
	
	
	50
	30%
	20%


分析：

1、 员工裸卖率单数达41.44%,关联销售率为58.56%.

2、 裸卖的客单价为33元,相对平均客单价低,导致整体客单价不高.
措施：
1、结合A、B、C、T团促目录定期制定加强关联销售品种目录；力推夏季旅游、家庭暑降温套包，增加产品组合力度。

2、推广医疗器械专区特色的重点打造，中药材及保健品分众销配方，增加多元化经营的范围，增加品类之间的关联度。

2、员工培训，加强专业知识培训和关联销售意识培训；
3、加强考核，关联销售度和员工月度绩效挂钩或裸卖率作为处罚指标进行考核；
4、价格带合理配置，满意足不同消费客户层次的需要，增加客单价和关联销售的可能性；

5、畅销D类品种和A、B、C、T类品种的配比比例，一线品牌品种造势吸引人气，高毛利品种赢利增加收益；

目标：
按裸卖率不高于30%作为公司各门店的考核基础，增加关联销售客单11%，关联客单数上升11.44%，关联销客单上升至80万笔，关联销售客单价为99元/笔，总销售可增加188万元/月。平均客单价上升10元。
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）：
	开店年份
	无税销售金额
	无税毛利
	毛利率
	无税销售成本
	销售品种数
	库存品种数
	6月无税库存金额
	品种数动销率
	库存周转

	2008
	17220352.92
	4916387.312
	28.55%
	12303965.61
	6775
	6217
	3023901.455
	108.98%
	1.47 

	2009
	8386978.934
	2627042.549
	31.32%
	5759936.385
	5961
	5552
	2168578.67
	107.37%
	2.26 

	2010
	13252082.77
	4309841.652
	32.52%
	8942241.118
	5835
	5311
	3278589.302
	109.87%
	2.20 

	2011
	9241285.302
	3079079.934
	33.32%
	6162205.368
	5785
	4998
	2879636.689
	115.75%
	2.80 

	小计
	48100699.93
	14932351.45
	31.04%
	33168348.48
	24356
	22078
	11350706.12
	110.32%
	2.05 


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1.47和2.2
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2.2和2.8。
纯粹门店的库存周转达2.05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）
	大类
	含税销售金额
	含税销售毛利
	含税销售成本
	6月含税库存金额
	动销比

	药品
	37301506.9
	9856146.283
	27445360.62
	6821273.477
	67.06%

	中药材及中药饮片
	7535805.98
	2484050.441
	5051755.539
	3258807.714
	25.84%

	保健食品
	6609598.89
	3336392.471
	3273206.419
	1558783.978
	35.00%

	医疗器械
	3039756.78
	1138685.014
	1901071.766
	1080228.741
	29.33%

	日用品
	20851.96
	4650.012839
	16201.94716
	33515.40471
	8.06%

	消毒产品
	566177.27
	239722.6471
	326454.6229
	110894.1709
	49.06%

	化妆品
	610873.52
	181582.7563
	429290.7637
	191980.6362
	37.27%

	普通食品
	31035.9
	8293.105695
	22742.79431
	3927.410178
	96.51%

	未分类
	28072.16
	9553.31492
	18518.84508
	64608.37994
	4.78%

	　
	55743679.4
	17259076.05
	38484603.31
	13124019.91
	48.87%


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。
分时限分析库存周转情况
	   
	品种数
	购进数量
	购进金额
	销售数量
	销售金额
	销售毛利
	库存数量
	库存金额

	缺货
	1689
	9907.02 
	1085057.67 
	36352.90 
	1990466.45 
	441478.81 
	　
	　

	1个月内
	7043
	6118705.67 
	32524819.88 
	6387652.41 
	53747316.20 
	16813446.56 
	2671086.25 
	14644616.12 

	1－3个月
	50
	5952.00 
	55036.07 
	311.53 
	5880.22 
	3783.76 
	12694.32 
	90678.69 

	3－6个月
	9
	2220.00 
	17383.79 
	27.00 
	1005.06 
	700.15 
	3444.70 
	33092.39 

	6个月以上
	8
	346.00 
	7911.00 
	6.51 
	215.02 
	132.66 
	1564.07 
	20931.44 

	不动销
	500
	2516.25 
	85712.78 
	　
	　
	　
	15979.74 
	716589.93 

	合计：
	9299
	6139646.95 
	33775921.19 
	6424350.34 
	55744882.95 
	17259541.95 
	2704769.09 
	15505908.56 


分析：
1、不动销产品总计库存金额有71.65万元，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1689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年1—6月份销售
	月均平效

	2008
	2323.5
	19917474.79
	1428.69

	2009
	2514.71
	9719651.97
	644.19

	2010
	7423
	15295933.95
	343.44

	2011
	7705
	10599484.67
	229.28

	合计
	19966.21
	55532545.38
	463.55


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、 通过合营，分租方式，充分利用旗舰店、光华店、双林店等大店的中心品牌作用，提高经营面积使用，提升坪效至2000元/平方米；

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1000元/平方米，预计提升销售150万元。
三、增加效益措施
1、做好A、B、C、T品种目录销售的平稳过度。从产品的陈列，员工的培训和关联销售等多方面做好品种宣传和销售。

2、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A类品种销售上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%。
四、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。
整合管理职能，加强部门的横向联系，减少效率浪费。
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。
五、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,争取上游客户的价外收益比例; 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
开发200个年消费万元级的高端会员，以疾病病种为基础，开发常年用药的客户群体的忠诚度，通过不同疾病类型的预防治疗方案，常规用药指导方案，健康膳食及运动养生方案，跨出只是单纯卖药的限制，增强医学服务的含金量，
 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。
