1、 周边主要竞争对手的情况
主要竞争对手：杏林大药房、康益鑫大药房、鑫瑞祥大药房、三元大药房、保泰和药店

其中：杏林大药房和保泰和药店都有中药柜，杏林更是有贵细，偏向于中药方面的销售。保泰和则更偏向于零售（药品拆零销售的情况相较于其他药店更明显一些。）保泰和是五家药店里唯一一家不办理会员卡的药店。其他药店都更偏向于西药方面的销售，主要留客手段：办理会员卡。
上面四家药房中，会员卡的权益最为吸引人的是鑫瑞祥，鑫瑞祥的会员卡针对会员是93折优惠，会员积分满1000分的可申请升级为金卡会员，购药享受85折优惠。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。

以上药店中品种最为齐全的是康益鑫和鑫瑞祥，但是，由于怀远医院里医生开的药都指定在康益鑫才能购买到，所以，即使鑫瑞祥的品种很齐全，却因为不能满足顾客的实际需求，而稍逊色于康益鑫。就医院医生开的处方来说，有些药本公司也没有货，所以有时候是心有余而力不足。
价格方面都有高有低，也不好多做比较，但是一般的普药私营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，比如康益鑫的复方胃蛋白酶颗粒，本店售价6.90元，康益鑫售价8.00元；还有就是杏林的益肤霜，本店售价：15.80元，杏林售价19.80元。

至于说促销活动，就最近而言，影响比较大的应该是杏林的开业促销活动，其中反响最好的就是汤臣倍健系列产品买二送一（原装），而影响最坏的也是他们开业时的促销活动之一，开业前让顾客出10元人民币换取30元的抵扣券（共3张10元卷），开业期间每购满38元即可使用一张抵扣券，其中不能有特价商品。当时曾一度引起顾客的反感情绪，更有甚者认为他们这是欺诈行为，对其丧失购买欲。

2、 本店影响销售的原因

A、 店内品种不是很齐全，特别是一些心脑血管类的药品，由于有些医生开的药，本店乃至公司都没有货，所以导致一部分顾客流失，这点倒是希望公司的品类能够更丰富一点。
B、 价格的影响是本店一个永恒不变的因素，也是一个无法改变的现状，但是就目前的市场情况看来调价是不可能的，有同行就有比较，也永远有人比你的价格更低，所以，价格虽然是一个因素但是却也不是最主要的。

C、 目前会员消费占比在40%以上，而且比较稳定，我们曾试图通过电联重点会员以提升销量而遭到会员的反感，所以目前一直都是通过会员上门购药时面对面的介绍以及一些生活用药常识的普及来提升会员对我们的信任度，算是收获比较好的一面。
D、 我店在组方销售这一块应该还是算做的比较好的，因为组方销售已经深入每位店员的心，大家共同的目标就是提升销量和客单，再加上多年积累的经验和专业知识的运用，裸卖率不高，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、 最近一段时间看来影响最大的就是流动顾客的减少，毕竟新增几家药房会分走我们一些顾客，特别是开在十字路口的杏林，以前最多的流动顾客要算赶集的农户，因为他们来做生意顺便就买一些药，现在他们基本可以不用怎么走动就能在口子上买到，所以，流失了很多的流动顾客。

以上即为怀远店对周边情况调查及影响本店销售原因分析的全部内容。
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