三江店商圈调查汇总

一、主要竞争对手：朱记、通新、吉利、三元

朱记：
1、私营，人员为医院工作人员，主营医院品种，中西成药、医疗器械、中药材、中药饮片、保健品、日化（刷卡）
2、医生坐诊，代熬中药，代磨中药粉剂
吉利：
1、主营医院品种，中西成药、中药饮片、保健品
2、每周医生坐诊

3、会员权益：打折积分，以药品的毛利自定积分，积分可以送日化产品，即买即送。

4、经常请厂家做活动，测血糖、血脂、维生素
三元：
1、主营中西成药、中药材、中药饮片
2、知名老中医坐诊
3、绩效：日均3000-4000元，中药占20%
通新：
1、主营中西成药，中药材、中药饮片
2、每天有医生（华西毕业）坐诊，代熬中药

3、医生在门口摆有咨询台，方便顾客咨询

4、会员权益：每周日享受88折，一元积一分，积分与多购网合作，购买网上东西，花一次钱，买两次东西
二、影响本店销售的原因

1、品种：
A、近期由于ABC和原来的老团促品种过度，所以很多品种出现缺货，正在逐步的让顾客过度到新品种

B、由于很多品种属于淘汰品，比如说1000片的品种，正是我们需要的品种，流失了一部分诊所的顾客

C、公司到货率比较低，一些品种经常出现缺货
2、价格:价格是影响销售的最大原因

A、藿香价格尤为明显，藿香涨价说为市场维护，但是三江的大药房价格均比我们低，大藿香9元，而且我们不能打折优惠，往年在我们这团购的厂，均不在本店购买了

B、慢严舒柠小盒装其他地方均卖12-13元，一大盒才36元，我们贵很多
C、心脑血管药品价格偏高，会员卡超过优惠数量后原价太高，应该像原来一样享受特价
3、会员方面
A、会员感觉没享受到实际的优惠，都希望用积分兑换往年的日用品，公司可以一年集中做一次积分兑换的活动

B、部分会员反应会员日折扣太少
C、活动太频繁，每次都在做活动，感觉像欺骗一样，尤其是6月份

4、活动方面：

A、活动赠品太单一，每次都是千林的钙、VC，顾客反应家里还有这些，又赠送这些
B、活动特价产品不合理，一部分品种没必要享受会员价：比如氯霉素滴眼液，达克宁
C、其他药店直接赠送日化产品，我们虽然不能送日化，但是做活动可以赠送其他的。根据时节不一样赠送不一样的东西。
5、绩效：
	
	1-6月销售
	总销售占比

	药品
	453870
	78.6%

	保健品
	85236
	14.76%

	中药材
	3014
	0.5%


