1、 怀远店周边情况情况分析

怀远店目前主要竞争对手有两个：康益鑫大药房和杏林大药房；
定位：社区型药店，周边居民购药占60%，还有40%的流动型；

价格：康益鑫有1/3的特价和广告品种，价格比我店低5%左右，杏林大药房心脑血管类的比我们低10%左右；

品种：康益鑫有1/3的特价和广告品种，其他都是一些小厂家品种，杏林多为大厂家高毛利品种和中药饮片；
会员：康益鑫逢1逢7为会员日，广告品种和特价品种不打折不积分，其余会员日95折，满500分返30元药品，会员生日送礼品；杏林则是逢场就是会员日，买满38送5元券，满68送5元券2张，满98送5元券3张，会员卡1年无消费记录自动撤销，每年扣会费10元（积分抵）；

促销活动：不定期，买赠和特价为主

2、 本店情况分析

5.6月整体裸卖率为38.68%，6月裸卖率为34.41%有所降低。本店目前有药品品种1318个，90天内销售的药品品种为1918个，180天内销售的药品品种为2055个，主要滞销品种还是心脑血管类。

	
	销售总额
	毛利率
	客流量
	客单价

	6月
	111090.05
	35.44%
	2505
	44.35

	5月
	115244.12
	38.28%
	2862
	40.27


	6月对比增长
	-3.6%
	-7.4%
	-12.47%
	10.06%


3、 原因分析
杏林药房的开业吸引了很多顾客的眼球，开业活动影响很大，而且他们位于十字路口，很多流动型顾客图方便就在他们那里买药，逢场十字路口有很多小商贩，也是我们以前流动顾客的主流，现在都就近在杏林购药，我店以前一位老员工现在杏林上班，有一部分的顾客一度以为杏林和我们是一家，更有顾客是因为之前流失的老员工而去的杏林。杏林开业前一周6月7号-6月13日销量为24711.5元，客流量为573笔；杏林开业后6月14日-6月21日销量22060.61元，客流量为482笔。分别下降10.73%和15.88%
4、 销售突破口

1、加强中药销售，主推中药夏季清凉配方，将配方包装到收银台，实行一句话销售，预计中药销售增长20%；

2、利用千林活动提升保健品销量，预计保健品销售提升5000元。
3、降低裸卖率，加强病种组方用药的培训，通过组方用药和疗程用药来降低裸卖率，并从二次分配中提出100元来奖励裸卖率低的店员，以增大员工积极性。将裸卖率控制在25%，预计销售增长6463.75元。
