2015年外销工作总结及2016年计划
1、 销售数据对比分析

                                            单位：元

	大类
	小类
	2015年
	2014年

	
	
	销售额
	毛利
	销售额
	毛利

	实货
	实货销售
	1551250 
	220589 
	974755 
	176511 

	储值卡
	工行卡
	1048691 
	420017 
	2258617 
	908844 

	
	泰康卡
	1423235 
	473966 
	1478988 
	496738 

	
	亿保卡
	551120 
	181870
	539164
	177924

	
	平安卡
	411497 
	148139 
	0 
	0 

	
	平安转储值卡
	341961 
	0 
	0 
	0 

	太极水
	太极水
	705108 
	188000 
	75160 
	22228 

	　
	合计
	6032862 
	1632581
	5326684
	1782245


2015年总体销售603.29万元，同比销售增长55万元，增加10.32%。2015年实现毛利163.26万元，同比降低14.96万元，毛利降低8.39%。储值卡总体销售377.65万元，同比降低50.02万元。降低11.69%。太极水销售70.51万元，同比增加62.99万元，增加800.38%。
分析：
涉及销售与毛利降低的原因为：工行卡及泰康卡。工行卡降低的原因为客户今年取消此项员工福利导致无新增充值金额直接导致降低销售额120万元，泰康卡由于3月下旬至5月上旬保监会调查泰康公司导致暂停刷卡销量影响约20万元。
实货销售销售及毛利分别增长57.65万元、4.41万元。亿保卡销售及毛利分别增长1.2万元、0.39万元，平安卡销售及毛利增长41.15万元、14.81万元。平安转储值卡新增销售34.20万元。太极水销售及毛利分别增长62.99万元、16.58万元。
2、 工作亮点

1. 新增长寿干休所销售63万元，新增利润5万元。

2. 新增平安保险卡类客户，新增销量70余万元，新增利润15万元，节约资金利息3600元。
3. 太极水销售太极水销售及毛利分别增长62.99万元、16.58万元。

3、 工作中存在的问题

1. 丢失工商银行年销售200万元储值卡大客户。
2. 保险卡消费能力不足。虽然保险卡客户资金量均巨大，但由于保险卡仍然保持传统报销流程导致转化率较低。
3. 团购客户,新增客户不足，老客户丢失。

4、 2016年工作计划及实施方案

                          单位：万元

	大类
	小类
	2016年

	
	
	销售额
	毛利

	实货
	实货销售
	170
	24

	储值卡
	工行卡
	60
	46

	
	泰康卡
	150
	52

	
	亿保卡
	30
	10

	
	平安卡
	45
	16

	
	平安转储值卡
	37
	0

	太极水
	太极水
	80
	20

	微商
	微商销售
	100
	5

	　
	合计
	672
	173


1. 传统团购

增量手段：带动门店服务大客户，对于相对稳定的客户，将此类客户逐步交付门店进行服务，空出时间开发新客户。门店为外销人员提供大客户信息，外销人员进行跟进。

2. 保险卡类业务

增量手段：根据门店促销活动，定期通过邮件及DM单实体发放的方式进行活动信息的传递；提供上门销售及养生讲座或者义诊的服务；全年推出3次转储值卡活动（预计可节约资金利息2万余元）。
3. 工行储值卡

增量手段：由于客户单位要求采购透明化改网络渠道购买药品，我司接下来通过微商平台与客户进一步沟通。
4. 微商

微商平台主要通过两种方式增加客源1.朋友圈营销增粉2.到店客人由营业员引导关注（制作个人二维码牌佩戴）
微商平台销售通过两种方式进行销售1.大类商品微商城销售门店提货或者门店送货。2.特例单品由后台统一下账及安排配送。
微商平台销售提成通过两种方式进行提成1.大类商品微商城销售门店享受销售统计及正常提成额外还追加提成4%2.特例单品提成收到货款及时到账。
微商平台促销策略通过多种方式进行促销：1.大类商品微商城销售价格均为零售价的95折2.每周推出1-2个特例单品（价格劲爆）3.每周推出养生知识及促销活动

微商平台客服：1.提供线下线上线下客服，线上客服安排专人9：00-17：30值班，线下客服由门店营业员担任。2.24销售小时提供执业药师电话及微信咨询服务，提供2名中药执业药师及2名西药执业药师服务。
                                               王灵
