都江堰片区各门店经营情况汇总

一、门店基本情况：都江堰片区所辖10家门店，其中都江堰店为2009年11月24日开业，

其余9家门店都为2011年下半年新开门店，到目前为止所有门店都能刷成都市社保卡。2012

年片区完成销售484万，毛利率34%，毛利额163万，2013年计划销售756万，同比增长

56%，毛利率33.7万，毛利额255万，截止1季度共完成销售163.38万元，达成率86.5%，毛

利50.27万元，达成率78.85%。
二、各店情况分析：
（一）片区中心店：.都江堰店为片区中心门店，目前日均销售4100元左右，距离日均4800

的销售目标还有700元差距，经营品种2900个左右，前100位畅销品种主要为慢性疾病顾客，
上量措施主要要做好慢性疾病顾客维护和缺货品种登记，要求门店专人负责。同时在做好品种

和服务的同时加强员工专业知识培训，提高联合用药能力，做片区专业话服务的标杆门店。
（二）片区潜力店：片区内今年要求扭亏的门店有翔凤路店、奎光店，翔凤店为小区型药店，
奎光为小区和商圈相结合门店，针对门店所处情况不同制订扭亏计划为：
1.翔凤路店：加大保健品的宣传、销售力度，每月制定常规疾病保健品联合用药方案，对员工
进行培训；丰富器械、中药袋装商品，组织员工学习培训；发展、维护会员（特别是三大单品
会员），利用我司会员权益及专业化服务的优势，全年安排多次店外、社区活动宣传，以争夺
最大竞争对手聚仁堂的客流；用好竞争商品低价策略，扭转高价药房形象。
2.奎光路店：增加中药袋装、、保健品和医疗器械品种的引进、培训和销售力度，13年这三类

销售额翻一番，增加销售10万元；引进中医坐诊医生，增加销售5万元 ；利用节气大型促销

活动和店外广场社区活动，扩大本店在当地知名度，增长销售5万元；千方百计加大会员的维

护和开发，提高会员销售占比，13年争取在12年基础上会员占比提高5个百分点，增加销售

10万元。
（三）、片区劣势门店：
1.聚源店：为片区内唯一的乡镇店，可通过做好专业化服务和差异化品种经营来上量。目前可
通过慢性疾病顾客维护及保健品专区打造及宣传、陈列来实现上量。同时在逢场天加强厂家资

源利用来扩大药房品牌效应，增加客流量。

2.外北街店：目前门店附近小区入住率较低，但周围小区多为具备中上消费能力的顾客，这部

分顾客对品牌认知度和专业化服务要求较高，门店要通过较多的专业化培训及品牌商品的销售

来带动潜力消费。

3.勤俭路店：门店消费群为城镇居民，消费能力较低。可通过低端消费品种的丰富来提升销售。
（四）、片区特色门店：

问道西路店：可利用紧邻妇幼保健院优势做妇科、儿科特色药店，加大丰富医院品种并专区

陈列。
（五）、其余门店：

1.重庆路店：小区型门店，需要在品种和服务上下工夫。多开展便民活动和社区活动，拉近和
顾客的距离，充分利用公司低价品种宣传，做好专业化服务，培养忠实顾客。同时针对门店顾

客多为中老年顾客，计划引进中医医生1名，增加中药饮片销售。

2.景中店：针对门店会员消费占比低的劣势，多开展社区活动和会员权益活动，加强会员开发

和宣传。

3.蒲阳路店：小区和商圈相结合门店，需要丰富器械和中药袋装饮片，同时要通过员工专业化

培训提高门店客单价。.

三、其他公司可借鉴的管理办法：

（一）执行力监督检查：设置专业督导，负责门店标准化及公司各项工作安排检查，督导不

定时不定期抽查，对不符合要求的门店实行扣分及当事人罚款处理并在每周店长大会时做通报。

得分和员工转正、晋级相结合，提高员工违纪成本，督促员工不轻易违纪。
（二）店长例会制：每周召开店长工作会，由营运部负责组织，相关部门都要求参加，和门店

做好面对面的工作情况通报和沟通。
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