     片区重点门店销售突破口

一：重点门店的周边情况分析

1光华店：光华店周边主要竞争药房共有4家: 瑞森药房、四川大药房、倍欣隆药房、中联大药房

定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户

价格：敏感品种、广告品种等都比我们的价格低10%左右

品种: 倍欣隆药房是私人药房，品种大多为小厂家品种，其余三个药房品种以高毛利品种加品牌品种组成。

会员：免费办会员卡，除瑞森每周二，周六为会员日外，其他三个门店每周一天会员日，除中联大药房外，其余三家会员日打8.8折，四川大药房非会员日会员消费9.5折

促销活动：促销活动不定期进行，以特价及买赠为主。

2光华村：光华村店周边主要竞争药房有3家：康福堂，四川大药房，喜悦药房。

定位：社区型药房，主要客户是周边小区的住户。

价格：敏感品种，普通品种都比较便宜，四川大药房，喜悦大药房的价格竞争整体比较小，价格竞争比较激烈主要体现在康福堂（中医坐诊），敏感品种全部走低价，然后利用小厂家毛利高品种来拉动毛利。

会员：康福堂：每周四会员日，8.8折、四川大药房：一元钱积一分，满100元直接计入会员卡3元储值金额（类似返3元抵扣券）。每周二为会员日打88折，日化，中药，化妆品全场9折。会员日当天非会员享有95折优惠。喜悦药房：每月8,18,28日为会员日，全场8.8折。

3送仙桥店：送仙桥周边药房有6家，它们分别是：瑞森，省医堂、华安堂、仁博平价药房、杏林、康福隆平价药房。

定位：社区性药房，客源都来自周边小区居民。

价格：总体说来这几家的特点就是医院常用药品及高血压、糖尿病、广告产品价格比我店便宜，而其他不知名厂家产品价格高,其次就是太极的知名品种其它药房比我店便宜很多，如藿香3.5、大活络丸12、等

品种：品种结构主要由知名品种+小厂家品种+高毛利品种（保健品）+中药饮片

会员：免费办理会员卡，都采用会员8.8折+积分。华安堂2元积一分，年底积分要清零，特价品种不参加。

促销活动：不定期进行，活动主要是打折+产品买赠，特价为主，频率较少。

4：十二桥店:十二桥周边药房有：容乐大药房，康福隆大药房，宝元堂，杏林大药房，蜀康，福利大药房，康贝大药房，同康。

定位：医院与社区相结合店，客户群体都是周边，外地就医流动顾客，以及个别周边社区住户。

品种：主要是医院品种，日常普药，高毛利品种相结合。

价格：都以品种齐全，知名品牌价格低。

会员：容乐大药房：会员卡免费办，每周二会员日8.5折，特例品除外。宝元堂大药房：会员卡免费办，每周四会员日，且满50返8元卷，满100返16元卷，以此类推，会员卡10元积1分，40分（400元）可抵2元。杏林大药房：会员卡免费办，每周六、日会员日，会员日满38元返5元卷，68元返10元卷，98元返15元，20元积一分。
促销活动：不定期进行，活动主要是打折+产品买赠/返劵，特价为主，频率较少。

二：重点门店6月销售情况：

	门店
	6月销售
	5月销售
	对比
	6月毛利率
	5月毛利率
	对比
	6月客流
	5月客流
	对比
	6月客单价
	5月客单价
	对比

	光华店
	29.46
	29.9
	-0.43
	35.66%
	33.18%
	2.48%
	6236
	6312
	-76
	47.25
	47.38
	0.13

	光华村
	12.78
	12.66
	0.12
	32.04%
	31.37%
	0.67%
	3315
	3116
	199
	38.58
	40.64
	-2.06

	送仙桥
	10.86
	10.36
	0.51
	29.86%
	28.71%
	1.15%
	2079
	2115
	-36
	52.26
	48.98
	3.28

	十二桥
	7.67
	8.67
	-1
	30.78%
	29.88%
	0.9%
	1404
	1778
	-374
	54.67
	48.8
	5.87


三:原因分析:

本月下滑的门店主要有光华店,十二桥店,主要原因光华店销售人员的缺乏,目前促销3人，营业员参加销售的每个班只能够保证一人，就从保健品一个系统来说下滑6000元（6月保健品销售3.7万, 5月销售4.3万），人流量的影响主要还是毒胶囊事件，让顾客购买药品时更加谨慎更加理性。而十二桥店销售下滑的主要原因是市政建设，商铺店招统一更换，目前店门口又被围堵又无店招，故客流直接下滑。（5月26日—6月13日销售5.57万，平均每天0.29万，但店招撤离后从6月14日—7月2日销售3.5万，平均每天0.18万，每天下滑0.11万）

四：销售突破口

光华店：

1，由于竞争对手倍欣隆药店位于益民菜市门口，周边社区住户都到该菜市买菜，故倍欣隆药店的低价手段吸引了大部分顾客，直接导致光华店人流量逐渐下滑的主要原因。目前我们主要的工作就是发动光华店所有营业员对该店进行调查，了解对手的优劣势，并结合自己门店作出相应的措施，让全体总动员，让大家都有紧迫感，激励大家在困难面前用于担当。

2，在7月上旬开展买省促销活动，并以价格调查为参考推出20个品种特价，中药分众销售，套包销售为辅助。并把流失会员信息再整理，通过短信和电话的形式通知顾客，预计销售增长20%。

3，加强员工销售方面的培养，利用本次千林活动激励大家对保健品的销售，预计本月保健品销售增长1万元。

光华村店

1：中医的宣传，从5月，6月的销售数据来看中药在6月上医生后还有不同程度下滑，主要体现在贵细下滑1500左右，主要原因是前期长时间不上医生造成顾客习惯心理，而后期宣传不到位也是医生坐诊没达到效果的原因之一。所以在本月争对中医做两天义诊活动，医生资源与光华店共享，以义诊来对门店中医馆进行宣传。后期我将在引进新的医生，让每天都有医生在，争取本月中药销售达到1.5万。

2：店外促销活动的召开，通过店外活动对门店改造后进行宣传。主要厂家绵阳制药，李时珍。通过器械免费试用，夏季防暑冲剂，防暑饮片的免费试饮来吸引消费者。预计活动增长20%。

送仙桥店：

1：加强中药分众宣传，把中药分众包装陈列到收银台，要求收银一句话服务，把任务分配到人头，并在门口泡制夏季清凉解暑茶吸引消费者，预计中药销售突破1.1万。

2：周边单位客户开发，利用好周边茶楼，单位的有利条件做好团购客户的开发。预计本月达成团购1笔。

十二桥店：

1：加快医疗器械区的打造，并对员工进行器械培训，让人人都会卖，人人都会操作，在陆续补足产品后开展免费试用等活动促进器械的销售。

2：根据周边竞争对手情况，尽量补足处方药，并根据竞争对手药价调查结果开展每月的特价活动，结合周边社区活动加强药店的宣传。
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