1． 温江店周边主要竞争对手的情况

主要竞争对手：杏林大药房、康贝大药房、常春药店、康福隆大药房。

以上几个大药房都有中药柜，其中杏林和常春都有贵细，康福隆和康贝还可以代客煎药。康贝大药房、常春药店、康福隆大药房都位于五医院门口，医院相当部分单子都流失在这3家药店。特别是康贝大药房，五医院的药单基本都在该药房拿的齐。常春药店和康福隆大药房都属于平价药房，都偏向于西药普药方面的销售，主要留客手段：办理会员卡和低价销售。

上面四家药房中，会员卡的权益最为吸引人的是常春药店，常春药店会员卡会员日是每周6.7。针对会员是8.8折优惠，不是会员日也有会员价和会员特价药。会员积分积到一定数可以兑换礼品。会员卡最没有竞争力的是杏林，顾客所办理的会员卡，若是1年之内无消费记录，则视为顾客自动放弃会员权益，会员卡作废，而且每年要从顾客的消费积分中扣除15000分作为会费，是大多数的顾客不能够接受的。康福隆大药房的会员日是每月6号，16号，26号，会员日全场8.8折。

以上四家药店药品都较为齐全，就五医院医生开的处方来说，相当部分药本公司也没有货，所以有时候是只能看单兴叹。

价格方面都有高有低，也不好多做比较，但是一般的普药以上几家药店总是能做到比我们自己的药店便宜一两毛钱，有些甚至比我们会员价还低，所以有时会有顾客反映价格问题，当然，他们也有存在比我们的药贵的，但可以说只是极个别的。

至于说促销活动，就最近而言都没什么大的促销活动，就常春有买上50元后要赠送一个肥皂的活动。

2． 温江店影响销售的原因

A、 店内品种还有部分欠缺，特别是一些心脑血管类和眼药水类的药品，有些五医院医生开的药，整个公司都没有货，所以导致一部分顾客流失。

B、 价格的影响是本店一个老的因素，也是一个无法改变的现状，，有同行就有比较，特别是周围有私人的平价药房，他们自身就存在价格战，我们店不可能参与他们的恶性竞争，所以，价格虽然是一个因素是无法改变的，我们只能按我们的经营方式进行。

C、 目前会员消费占比基本在50%以上，而且比较稳定，我们通过电话联系或短信联系重点会员以提升销量，但遭到部分会员的反感，所以目前我店采取不同会员不同沟通方式来提升会员对我们的信任度，收获还比较好。

D、 我店在组方销售这方面做的还是可以，不管是营业员还是促销，通过这么长时间培训专员的培训，组合关联销售的慨念比较强，大家共同的目标就是提升销量和客单价，加强推出ABC销售，加上多年积累的经验和专业知识的运用，争取将裸卖率降低，基本只要不是特别固执的顾客都能搭配其他的药一起销售。                                                        

E、 我通过这段时间销售中药发现，我店的中药饮片质量比前差了很多，中药杂质明显，生霉和生虫现象增多，导致我们的老顾客流失。

3． 温江店的定位及增量措施

A． 继续加强我店销售人员的专业培训，学习销售技巧，强大我们的销售水平，增强店员的责任心，把店上的事待如自己的家事，提高销量。

B． 加强中药知识的学习，加强中药材的组合销售，把中药材分为治疗性中药材，药食同用性中药材，养生型中药材，分类别的组合销售，特别增加中药粉剂的搭配销售，专门针对降压降脂和女性美容养颜的搭配销售。设置坐诊医生，添加熬药机，从而提高本店的中药销售毛利。现在中药平均月销售是一万左右，采取措施后力争每月能达到两万以上。

C． 抓会员的管理工作，通过加大会员的宣传工作，发展我店的会员并培养忠诚会员，提高会员消费占比和会员客单价，目前我店每月会员消费金额在7-8万左右，采取措施后力争每月会员消费在10万以上。

D． 引进我店针对医院流失药单的品种，留住顾客，增加销量。

E． 降低部分敏感药品的价格，多设置针对会员的超低特

价。

F.  
降低裸卖率，推重关联销售，对因对症疗程治疗，把裸卖率控制在一定标准内。
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