                           红星店周四会议资料

周边竞争对手情况：
1、杏林大药房：位置为我店斜对面约300米，有中药饮片销售和部分贵细品种， 可熬药 ，可刷省、市、区、银联卡，每周六为会员日，会员8.8折优惠。目前会员升级活动为满68元送10元券，满98元送15元券，在此基础上再满30元可加送5元券。杏林药房较我店相比的优势主要是价格上面较我店低，且活动不断。

百姓康药房：为私人药房，距离我店约500米，有中药饮片销售，无贵细品种，无熬药，可刷省、市、区、银联卡，天天9折优惠，每周五为会员日可享受8.5折优惠，该有点小厂家品种较多，电视广告品种销售多，汤臣倍健品种天天9折优惠。

海王星辰药房：位置在一号桥附近，距离我店有500米左右，无中药销售。可刷省、市、区、银联卡。每月8、18、28为会员日可享受8.5折优惠，10元积一分。五元办理会员卡，无免费办理会员卡。

仁博大药房：位置位于星辉东路上，距离我店约600米。有中药饮片，无熬药业务，少量贵细品种。可刷省、市、区、银联卡，每月6、16、26为会员日可享受8.5折优惠。

ABC团促销售：

6月我店ABC销售金额为2.45万元，毛利额为：0.92万元，毛利率：37.55%。
促进ABC类品种销售措施:

加强门店员工的品种熟悉度，尽量争取对目录品种的大致成分、功效有所了解，而且对品种的突出特点要完全的掌握。

对ABC目录品种的货位必须要了如指掌，能够快速准确地拿药并向顾客介绍及功效特点。

严格按照公司要求对目录品种进行货位陈列，给顾客以直观、准确、快速、专业的销售形式，以满足不同的需求。

利用陈列来提升销售:

按照顾客群体来陈列：比如妇科和小儿用药尽可能的放在一起，一般妈妈买药的时候都会注意一下小儿的药，这样可以起到联带销售。

按照病种来陈列，依照公司的要求竖式陈列，按照小类疾病陈列，让人一目了然。

按照毛利高低陈列，以提升我店成药的毛利，减少低毛利品种的销售。

做好品种的过渡工作，将品种导出下分到每个员工，让他们清楚品种和自己的销售情况，为更好的关联搭配销售做好品种铺垫，最终减少我店的裸卖率。虽然目前的品种数量比之前的少，但是随着品种的越来越多，基本覆盖门店的全部品种，基本销售的所有品种都有提成，这也和自身的工资相联系的，买得多工资方面也就很丰厚。

门店的突破口：

由于我店属于医院与小区相结合的门店，所以在药品品种方面都相对比较完善，但是销售不够平衡。从我店6月的销售情况来看，在药品方面，抗感冒药类销售较好10688元，其次就是滋补类的品种销售较好5484元，其他种类都销售不高。在保健品销售中矿物质维生素类补充剂销售占先4899元，其次就是改善心脑血管功能类销售一般2076元。

综上所述，我店在保健品方面销售还比较薄弱，销售还没有提升上去，接下来的时间将把我店的保健品品种进一步的优化，增加提成的品种，加强员工的保健品销售积极性，丰富保健品知识，加大药品与保健品的关联销售。预计在7月25日前逐步完成保健品的品种补充工作，希望能在7月销售中能够在6月的基础上增幅10%的销售。

活动方式：

针对会员：活动期间，会员的累计积分情况高低将会员分级，享受不同等级的优惠折扣，刺激会员进行消费。
通过价格策略吸引新老会员：每半月更新一次特价品种，给顾客以随时都有低价品种的感觉，来改变顾客对喔店价高的观念。
培养潜在顾客：用手绘POP形式宣传组合和组方品种，带动其他品种的销售，刺激消费者进行消费。
根据季节性产品及热销产品采取相应的销售措施：对季节性品种和热销品种进行定额优惠活动，可直接打折，平时都可以享受会员价。
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