温江和盛店主要竞争对手：阳光，太极加盟店

两家经营模式很类似，私人药店，经营中西成药，少数常用保健品，货品主要是以进价低的药品代替普通常规的同类药品，对于大众化的常用药品，或者是广告产品价格的都比我们低，其他品种跟我们品种不一样，但都是同类的药品，价格比我们走的路线低

促销活动：主要是以厂家赞助促销为主，阵势浩大，宣传力度强

二  影响本店销售的原因

1 品种：a 品种在逐步完善，因现在新的abc品种对于顾客来说还有一段适应的过程，原团促品种缺货，新团促品种有些也缺货，这样更加长了顾客和我们品种转换的过程

       B  公司到货率低，不能保证我们缺货下次报计划能到货

       C  中药饮片最近缺货也厉害，导致很多夏季常用的饮品配方不齐全，也会影响销售。错过了销售时期

2 价格：本店的药品价格普遍有点高，对于我们这边来说，因竞争对手和我们店的药品虽是同类的药品，他们走的路线低，定价也算起来比我们便宜，加上他们对于大众化常用的药走和广告产品走低利润路线，这样更让顾客有了鲜明的对比

3 会员：对于会员来说，折扣太低，每次会员日只能优惠一点点，虽然可以积分，但是让顾客表面上觉得其实没有多大的优惠

4 活动  每次的会员活动，觉得买省对于顾客来说是最吸引人的，其他基本上每次都是送的千林钙或者c之类的，对顾客来说都没有什么吸引力了，因为公司能多让顾客感觉自己占到便宜了。不像竞争对手活动阵势大，那么吸引人，他们厂家赞助，收效很好，也对药店能起到很好的宣传作用
5  组方销售：因本店单品的价格有点高，组方销售没有对销售起很大作用，因为就简单的组方搭配下，就很难让人接受了，对于当地顾客的消费水平和观念来说，组方销售还是一个很漫长的进步过程
6 定位       本店主要经营中西成药，保健品，和少量常用的医疗器械，中药饮片等，这些经营范围能在周围竞争对手上起到一定的优势，也能让我们在顾客心里有不一样的看法，至少并不是普通的仅仅销售药品

