           温江同兴东路店周边竞争对手情况和销售原因分析                                                
1、 周边竞争对手主要是康复药房，性质属于个体药房，其具体情况如下：
1、 位置：御景湾商铺临同兴东路正面，距我们太极药店50米左右，室内形状方正，去年八月左右开业

2、 品种：经营品种比较丰富：中药、中药饮品、中成药、西药RX的心脑血管的品种也相对齐全，外用药：低进价高毛利的外用中成药比较畅销，比如黄皮肤乳膏用了的顾客遇见几个都说那个效果好；而我们公司没有这货，康复药房黄皮肤每支价格是19.8；保健品品种有三种，也有汤臣倍健、佳汇泰的；私人老板的库存大楷12万左右，每天经营额大楷三千左右。
3、 价格：总的来说价格都比较低；广告药碧生源减肥茶25袋装的39，常用感冒药：比如感康9元；心脑血管药也较我们低。
4、 会员权益：有会员卡的88折，天天都会员日；很灵活。
5、 促销活动：康复的活动主要是折扣活动，赠送活动，比如前段时间满好多送好多，比如满58送抽纸，满88送帕子等，直接赠送生活用品，现在这些赠送日用品的活动没有看到了，现经常送气球给小朋友这也是促销手段。
2、 本店影响销售的原因及问题：
1、 品种上：我们现在的品种还欠佳，首先丰富品种，中药饮品、袋装、康复有中药坐诊医生，以前是周四和周日休息，现调为周一到周日每天上午上班，附近小区居民都喜欢找医生看病开药，（因为我们附近没有医院，找医生比较放心）所以它中药卖的特别好，利润又大，有熬药机熬药，医生同时开处方同时其它药也销售出去了；外用中成药，比如黄皮肤功效比好，实际反映效果也好，因为有很一部分民工和固定居民都反映过，直接点到要。医疗器械我们跟着上，康复没有，找出与它的不同，也能提高点销售；
2、 价格上：始终我们的价格都高，很有一部分顾客一进门问下价格就吓走了，感康我们卖10.2，康复卖9元；碧生源的减肥茶我们卖45，康复卖39，广告品、敏感品种、心脑血管的药都比康复贵；价格因素也是影响销售的原因。
3、 人员上：康复药房有坐诊医生这就很优先了，因为人的心理就是相信医生，医生开药就是好。我们店人员都是营业员，我们能战胜康复的主要是细节服务，我们体现的药师服务，提醒什么该吃什么不该吃，注意事项，比如一个老人一天来逛耍顺便看看六味地黄丸，我就告诉他这个药要忌下：感冒停药不忙吃，同时不要吃不消化的东西，结果老人家就买了几盒，我们几个营业员也很诚信，我们现在能战胜康复的就是细节服务、诚信服务、稍微专业的服务，在价格上绝对不占优势的；
4、 组方销售上：我们也根据黄色卡片提示灵活销售，对因对症、辅助用药搭配销售，客单价平均在30多。
5、 活动：经常公司、片区、本店的活动都有，前段时间在仓库找的赠品，我们在没有公司和片区活动时也摆起，把POP写起玻璃橱窗店内收银台明显位置作宣传，同时营业员、收银时都要提示顾客还有没有其它需要，我们在搞活动送啥，很划算的。看还有没有其它需要的。
6、 定位 ：
①顾客、我们目前的顾客群是民工和固定居民、属于不成熟的社区门店，周一到周日中午和晚上民工较多、周一到周五白天主要是老年人，周六周日白天、晚上主要是年轻人、（年轻人主要追求效果、品牌，）   老年人和民工追求价格  消费能力低中高三个档次。
②企业品牌定位，太极品牌优势，质量可靠，这和康复个体药房还是有差异的，有部分阿姨来买药也相信太极品牌，因为丽晶港小区的人反映康复卖假药，买了2盒假阿胶，所以质量部可靠，我们有品牌质量优势、服务优势，以后打造具专业特色的健康药房、特色的服务药房（体现药师服务）
7、 会员权益上：我们能否再多的折扣
                  会员日不应该限时，有需要才来买

                  增加更多的会员日

                                                 潘建凡
                                                 温江同兴东路店
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