     片区重点门店销售突破口

一：重点门店的周边情况分析

1五津西路店：五津西路店周边主要竞争药房共有4家: 瑞森药房、康桥、金三角大药房、康贝加盟药房。
定位：街道型药房，主要客户大都是以流动顾客为主

价格：敏感品种、广告品种等都比我们的价格低

品种: 康贝是加盟店药房，康贝的品种不是很齐全，而且厂家都很小，仿冒的牌子占大多数，瑞森没有中药，大多以普药为主，金三角药房主要是以当地电视台广告品种较多，康桥品种与我们所经营的品种大多是一致的但是价格与我们门店相比较都很低。

会员：免费办会员卡，瑞森每周三，周六为会员日，会员日8.8折优惠，金三角会员日是星期三，会员当天8.5折，康贝加盟店刚开店占无会员信息，康桥会员积分是一年兑换一次，可以兑换现金，8.8折优惠，星期六、星期日优惠。
促销活动：大型活动比如周年庆、节假日，其余小型活动是不定期的，都以买赠为主，特价、打折后再返卷。
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

	五津店
	10.2
	10.3
	-0.1
	32.86%
	31.57%
	1.29%
	1785
	1886
	-101
	57.38
	54.78
	2.6


三:原因分析:

1. 新的ABC品种到货率不是很高，每个品种来一两盒，卖完之后，在写计划时，就来不到货，很容易流失一些顾客。
2.6月的这个月以来，我们店上的网络时而通时而不通，影响一部分销售，导致销售下降。

四：销售突破口

1. 加大ABC品种的要货计划，如以前的5盒翻2倍的要货计划，以满足顾客的需要，不流失顾客。

2. 结合信息部以及电信争取在本月以最短的时间把网络整好，确保在销售过程中网络畅通。
3. 利用千林保健品活动，加大力度宣传，利用微量元素器测微量元素，增加来客量和客单价，加强员工的营养药品的专业培训，从而提高保健品销售。活动期间我们准备3季度保健品增加5000元，毛利增加2600元；毛利率达到52%，千林向2万靠近。

4.     夏季抓团购，确保在每个员工身上，制定任务进行销售，塔配销售，组合销售，冲剂，花茶，解暑汤等进行促销，pop进行宣传，特别突出

a)团购任务订3000元一季度；分任务完成，藿香正气液塔冲剂团购进行打折处理；零售藿香正气液搭冲剂送密语花香等进行促销方式销售

5. 医院新政策，取消医院开药提成，药品零利润，新津人民医院7月开始试点；我店可以和医生进行沟通，开处方出来，在我店购药，对医生进行提成销售模式。

6. 增加妇科用药和儿科用药。
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