     龙潭西路店销售突破口

一：龙潭西路店的周边情况分析

1龙潭西路：龙潭西路店周边主要竞争药房有1家:惠仁堂药店和诊所2家：成华区余芳卉诊所和成华区高康健诊所
定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户

价格：普通品种都比较便宜（例：神苗小儿清肺化痰颗粒比我店便宜3.8元，广告品种等都比我们的价格低10%左右，并且有中药销售（无坐诊）；诊所的药品有拆零情况，整体药价相较高，有中药销售。
品种: 惠仁堂药房是私人药房，品种多为小厂家品种和高毛利品种，有部分敏感品种和广告品种。
会员：免费办会员卡，平日9.7折加积分（一块钱积一分，100分抵现金2元），每月逢6会员日6-8.8折，特价品除外。
促销活动：促销活动不定期进行，以特价及买赠为主，平日会有不定期的赠送鸡蛋。

二：龙潭西路店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

	龙潭西路
	7.8万
	8.3万
	-0.5
	32%
	31%
	1%
	1191
	1287
	-96
	65.5
	64.5
	1


三:龙潭西路原因分析: 门店客流量的明显下滑是门店销售下降的主要原因。1，由于主要竞争对手惠仁堂药店位于红旗超市门口，并且周边社区住户到菜市场需经过该药房，故惠仁堂药店的地理优势吸引了部分顾客，加上他们利用小厂家药品和广告品种低价手段吸引了很大部分顾客，直接导致龙潭西路店人流量逐月下滑的部分，其外我店门口的机动车道和非机动车道在2个月前进行了护栏分隔，门店外机动车无法停靠，这也流失了绝大部分的开车过路顾客，是门店人流量下降的直接原因,2，目前门店的老会员维护较到位，会员销售占比基本能达到50%，但是新会员的发展相较之前的速度有所放慢，这在一定程度上制约了门店的销售上量，目前就新会员发展速度减慢门店员工做了讨论交流，认为门店客单价较高可能是个制约因素，较多新顾客对我店的认识为价格高。
四：销售突破口

龙潭西路店：

1，加大门店的社区活动力度和新颖度，利用太极品牌在社区的影响加以适当的免费和优惠策略以吸引部分非会员转变为会员，以增加门店的客流量。
2，在7月中旬开展送劵活动，门店将安排门店员工对附近的小区的居民楼里送10元的代金券，活动并坚持做下去，每个月都去发放来吸引有购药需求的人上门消费，预计门店销售增长10%
3，对门店的销售方式做一定的纠正，适当控制客单价，家位要高、中、低均有，主要要配合顾客的需求，尽量改变顾客对门店价高的看法。
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