双林店店销售突破口

一：双林店的周边情况分析

1、 双林店周边主要竞争对手有华安堂和蜀康药房以及杏林药房

定位：社区型药房，主要客户都是周边小区的住户
价格：广告商品以及普通商品都比我们便宜，杏林大药房：以成药为主，特价商品较多，买赠活动也很频繁，西瓜霜含片0.5元一盒、江中健胃消食片3.5元一盒、施慧达23.8元一盒，海王的银杏叶买三赠一。

会员权益：每周六会员日，全场买38元返5元，满68元返10元，满98元返15元，1角积1分，三万分返20元，一万分五返15元。

中西药的陈列新颖，销售人员较多基本上可以做到进门顾客一对一的服务.

2、华安堂：主要以成药为主。甲硝唑口颊片15元、西瓜霜清咽含片3.5元、伊可新（红、绿）24.8元、斯利安11.6元、山香园片36s   19.8元、清喉咽颗粒冲剂（桐君阁）13元、上清片（太极绵阳）30s 18.3元，藿香正气水（禾邦）2.8元，免费办理会员卡，每月6、16、26日为会员日，会员日打85折，一个月有一天78折，2元积1分，800分开始换。800分返20元代金卷。

二：双林店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

	双林店
	15.26
	13.60
	12.2%
	29.49%
	30.6%
	-3.6%
	3520
	3324
	5.89%
	43.3
	41.14
	5.25%


三、双林店原因分析：
1、5月销售下滑的原因：由于胶囊的事件，还有缺货情况较严重，人员调动频繁，从而使5月销售下降厉害。

1、6月5月相比较，毛利下降的原因由于在销售大部分效期品种，还有美臣加钱换购。
2、6月销售上升，在保健品方面加大了力度，在销售药品的同时关联销售保健品，从而使6月保健品销售金额为10424.7元，补充医疗器械，销售15907.45元。
四、销售突破口
1、由于竞争对手是华安堂、蜀康药房、龙锦药房，都是以低价手段吸引顾客，从而导致销售下滑的主要原因，为了提高销售，抓服务，抓药品知识，以此来提升。

2、利用好本门店的优势，中医馆，与医生协商多配一些养生的配方。利用一句话服务，抓好中药分众销售，以及套包销售，蒋任务分配到每个人头上。

3、加强保健品的知识，利用千林活动来提升销售，争取在7月保健品销售达到1.5万元
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