2013年东壕沟店销售分析及上量保障措施

一、经营目标

2012年全年销售目标（45万），实际完成（48万），保本点是（93.6万）。

二、门店销售数据同比

	年份　
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率
	利润
	费用率
	保本销售差异

	2011
	6527
	34.6
	226261.7
	73188
	32.3%
	-144365
	26.2%
	-71万

	2012
	8296
	57.8
	479375.2
	142164.4
	29.7%
	-151503.4
	51%
	-45.7万

	2013目标
	11833
	60.00
	710000.00
	240000.00
	33%
	-38523
	86%
	-22.6万


分析：2012年销售比2011年增长52.8%。2011年为新开业，2011年8月开通社保卡，2012年主要是在开发会员方面做工作，维护客情工作。有一定的忠实会员基础，也保证了2012年的销售增长.
三、品种销售占比（备注：例如总销售占比=药品销售占比/药店总销售占比）

	大类ID
	大类名称
	12月

收入
	同期
	毛利
	毛利率
	总销售占比
	13年计划占比

	1
	药品
	366593.9
	176450.2
	89213.8
	24.3%
	76.4%
	80%

	3
	保健食品
	74446.6
	29463.2
	38762.2
	52.1%
	15.5%
	18%

	2
	中药饮片
	6726.2
	2348
	2050.6
	30.4%
	1.2%
	3%

	4
	医疗器械
	18200.4
	9921..1
	8083.7
	44.4%
	3.7%
	5%

	5
	消毒产品
	4241.2
	3349.6
	1823.8
	43%
	1.4%
	2%


分析：同期大类都有增长。在2012年销售整体都有增长.2013年对中药盒医疗器械这方面的的销售要有大幅度提高.多做这两品规的宣传和备货.
四、会员销售占比

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	综合客单价

	2011 
	6527
	1469
	22.5%
	226261.7
	72462
	18.8%
	49.3
	34.6

	2012 
	8296
	4879
	58.8%
	479375.2
	304574
	63.5%
	62.4
	57.8

	2013目标
	11833
	7100
	60%
	710000.00
	461500.0
	65%
	65.0
	60.0


分析：2012年做的工作和活动大部分都是针对我们的会员，在这样活动的支持下。门店认真分析本店的会员资料，对会员细化分工，平时的大病问候，小病护理和对礼品进行需求赠送，增加了顾客与我们的关系，也增加了顾客的忠实度.
五、经营情况分析（根据以上数据统计进行分析）

（一）周边药房优势与劣势：优势：对面利民本土企业，有日化中药，薇姿.都纳入了刷卡范围，药品价格一部分低于我们的价格.上下私人药店药品药品周六周日8.8折，有时候零售价低于我们的进价，还有些报纸广告药品。

劣势：会员权益没有我们的多，服务专业与我们还有一定的距离.品规管理不同类.没有这方面的竞争.品牌竞争不大
本店的优势与劣势：优势：会员权益很丰富，满足了不同顾客不同人群的选择.每个月多远化的活动满足顾客需求.新特药品比较齐全，满足了一部分长期需要用药顾客.  

劣势：药品价格普遍比其他药店偏高.活动赠送力度不大不够吸引顾客.

（三）总体销售增长突破口（增量措施）：
要求：2013年措施中必须包括以下内容

天胶、美美、补肾三大单品营运上量措施：

2、中药精制饮片及袋装销售措施及目标：（2013年中药销售同期翻番，2012年未销售中药的门店，先自定目标任务及措施）

3、保健食品的增量措施：

4、医疗器械的增量措施：

5、店外销售突破增长点及任务目标：

6、2013年会员销售占比达到50%为目标来写措施：

（四）为保障以上措施落实，如何激励员工：

（五）问题及建议：

