     邛崃中心店销售突破分析

一、六月主要销售数据如下：

	分类
	2012年5月
	2012年6月

	销售总额
	27
	26.38

	毛利额
	9.23
	9.47

	毛利率
	34.1%
	35.8%

	中药销售
	5.4
	5.71

	中药毛利额
	2.05
	2.31

	中药毛利率
	37.9%
	40.45%

	日均笔数
	183
	167

	客单价
	49
	50.96

	会员客单价
	79.4
	85.7

	会员消费总人次
	1480
	1271

	会员消费总额
	11.76
	10.9

	会员消费总人次占比
	26.8
	41.3%


	会员消费总额占比
	43.5%
	24.5%


其中ABC类销售总额为6.73万（药品类3.37万，保健品类3.36万），

未进ABC原团促目录销售2.6万。6月胶囊销售2.09万，同比5月3.57万，下滑1.57万。客流同比五月平均每天下降16笔。
二、主要竞争对手分析:

邛崃中心店周边竞争对手主要是诚心人大药房，康贝大药房，西华大药房。
定位：诚心人是当地品牌药房，西华药房是原太极升源店旧址，
长期以来太极药房为之建立了良好的顾客群体，主要是顾客是附近居民和周边乡镇居民。康贝药房客源主要是周边社区居民。
价格：均为私人药房，价格几乎都很便宜，无论是医疗器械（如欧姆龙血压计，三诺血糖仪以及试纸），还是中药（相同处方至少便宜一半），或者药品价位都较低
品种结构：诚心人品种结构为知名厂家品种，中药饮片贵细，日化产品，医疗器械，食品。其中非药品系列占比一半以上，药品主要集中在收银台两侧，其余全是保健食品或医疗器械。
会员策略：康贝药房   每10元积1分，积满3分送洗衣粉一袋。不同分值赠送不同类别的日化产品
          西华药房每周三周日会员日，打9折
          诚心人主要活动是联合厂家搞一些优惠活动，例如买赠

          通过LED灯箱宣传
三、同比周边药店，结合本店实际情况主要销售突破方式分析如下：
 1首先门店内部员工工作责任重新调整。本店目前促销6人，营业员5人。充分发挥促销人员的作用，他们不仅是店上的卖药的，也是店上的营业员。让部分公司营业员有更多的时间和精力做好中药销售及医疗器械销售宣传。处理好各自工作。
2、同比其他药房我们的优势是医疗器械和中药品类齐全。接下来的工作重心是打造我们的优势，让他成为我们的特色。中药目标力争达到月销售6万，医疗器械力争达到月销售1.5万（6月销售1.12万）
3、注重每一个销售细节。特别是中药销售，有很多细节需要重视。例如中药饮片的特殊煎熬方法，并将这些细节集中整理文，让每一位同事都理解并学习。同时做好中药各类分众组合套装销售。用更多更新的销售方式满足顾客的不同需求。
