                         汇融名城店的销售突破口

1、 周边竞争对手的情况：

、汇融大药房，距离我店200米，同样处于汇融名城小区内，主要经营中药材、中药饮片、中西成药。私人老板经营，价格比较灵活，会员每逢5、15、25号打8.5折并且积分。促销活动倒是没有

、三友路博维康药房，以前的太极大药房加盟店，私人老板经营，主要经营中药材、中药饮片、中西成药、医疗器械等，价格较我们便宜，在三友路经营多年，周边较多顾客都在该地方购买，我们小区内顾客也经常进行两店价格对比。会员权益：会员天天8.8折，每周日折扣日7.8折，一元积一分，积分兑换礼物。
2、 本店影响销售的因素：

、人员方面：最近人员调动较大，店上老员工都有一点想调动的想法，接下来就我店目前5人（包含1名促销）的情况下，培养大家的凝聚力。

、价格方面：价格偏高这是一直就存在的问题，现在就以品质为基础打造我们药房，对于购买的多且毛利较高的品种予以买赠或者折扣优惠。对于购买金额较低的顾客，零头1毛、2毛实在没有就没有收的优惠。

、组方销售方面：现门店上人员都是有丰富销售经验的人员，搭配销售经验比较丰富，现就发掘顾客的购买力度，使得顾客能够接受联合用药。

、会员方面：首先是加大会员的人数，宣传办理会员卡得好处，征得顾客同意后为顾客免费办理会员卡、不强求顾客办理。其次对于会员顾客则让他们享受到优惠，从会员积分、会员日折扣优惠、会员特价、促销活动等。

3、7月主要销售措施：

A、培养保健品销售人才，请店内刚到的前佳汇泰促销姐姐给大家讲各种保健品的销售卖点，抓住各种保健品1到2个销售卖点，为各种不同消费能力的顾客提供不同价位的保健品。计划在保健品方面销量增长2500元。
B、中药饮片方面;我店处于社区内、老年人居多是个特点，而且老年顾客对于中药材更容易接受，将我店的中药精制饮片包装为小袋陈列。经常更换陈列品种。在中药材方面计划增长2000元。

