	社区药店经营新思路－－以社区化应对平价压力 

	

	　　伴随中国零售市场的全面放开，以及老百姓大药房、开心人大药房等一批以平价著称的药房在全国药品零售市场的攻城略地，药店经营者普遍感受到了巨大的压力，如何改变客流量的减少，销售额的下降以及处理顾客对价格的抱怨成了目前药店经营者们急需解决的问题。这里笔者将结合武汉药品零售市场的最新变化来谈一谈社区药店经营思路的调整。 

　　一、武汉社区药店的经营情况 

　　武汉社区药店的经营现状目前主要呈现为以下几个方面： 

　　1、受到平价药店的压力 

　　自从2001年12月武汉隆泰大药房祭出“平价”的大旗以来武汉药品零售市场经历了一轮有一轮药品平价的洗礼，到今年9月份，武汉的部分药商纷纷站出来说，武汉药市已从暴利时代步入微利时代，药价已降到底线，没有再降的空间，然而接下来的三轮平价又一次强烈冲击了武汉药品零售市场，他们是2004年9月17日武汉老百姓大药房（首义店）开业、2004年11月28日武汉健康人家大药房开业、2004年12月4日武汉金药堂大药房开业，这三家药店均属于平价大卖场，一时间其周围的药店纷纷停业，甚至较远处的药店也感受到了竞争的压力。在这种情况下，各药店不得以再次高举平价的旗号，再次调低药品价格，以回应平价药品超市带来的压力，挽回部分失去的消费者。 

　　2、客源的流失、经营额下降 

　　由于平价超市药品价格的便宜，很多顾客转而到药品超市购买药品，直接导致很所社区药店的老顾客不再到社区药店中来，药店的日经营额也呈现了下降的趋势。 

　　3、经营成本的居高不下 

　　社区药店经营成本普遍较高，已经是公认的事实，这些成本包括了采购成本、日常经营开支、服务成本等；社区药店由于受到规模的限制，其经营成本不可能降到很低，仍将维持在一个较高的水平。 

　　4、服务水平的降低 

　　由于很多社区药店纷纷将工作的重点转入到平价中来，价格成了经营这普遍关心的问题，而药店对顾客的服务也就降到了最低的水平，药店对社区的服务，仅仅表现在了服务态度的热情上，根本谈不上专业的服务。 

　　5、人才的缺乏 

　　很多药店为了节省费用，纷纷引进厂家的促销员，替代本身的营业员，甚至在有些药店除了店经理就是促销员。由于促销员受到本身工作目标、任务的制约，在向社区居民服务的时候，不可避免的带有很强的功利性，直接导致部分顾客对药店信任度的下降，从而影响了药店的整体形象。 

　　二、社区药店经营思路的调整 

　　1、正确的定位 

　　从目前社区药店的经营情况来看，很多药店已经迷失了自己的定位，陷入到价格战中来，药店中出现了大批低利润的品种（主要是知名品种），而为了确保足够的经营利润，开始寻找替代品种（主要是非知名品种），逐渐将药店演变成了一个药品推销的场所，失去了药店做为社区健康服务中心的职能。 

　　对于一家社区药店来说，社区是其发展的舞台，离开了社区的药店将陷入发展的困境。而对于价格来说，无论我们如何努力，都不可能在与平价药品超市的竞争中取得绝对的优势，我们总会失去部分对价格及其敏感的顾客。在社区居民中宣传自己的平价形象只会让更多的顾客拿着平价的尺子来衡量你，从而是自己的弱点暴露得更加的清晰。 

　　对于一家社区型的药店来说，保住自己的特色是取得成功的关键。也就是要确立自己的定位不能轻易得动摇，对于社区型药店来说，社区健康服务中心将是其最好的定位，通过对社区健康服务中心的打造，可以将便利、高效、亲切等优势发挥的淋漓尽致，从而弥补自己在价格上的不足，以确保药店在平价超市的压力下正常的发展。 

　　2、药店社区化经营 

　　社区药店扎根于社区，其一切工作均应围绕社区来开展，这里我介绍几种武汉药店人医药咨询管理中心成功开展的药店社区建设的方法，以供更多的药店同仁参考。 

　　2．1确定药店的商圈范围 

　　通过分析药店的顾客群，划定药店的商圈范围，将商圈分为A、B、C三类商圈，分别对应核心商圈、发展商圈、边缘商圈。 

　　2．2开展社区攻关 

　　根据划定商圈对应区域，明确其所在的居委会，以安全合理用药社区行的名义提出和社区共建的提议，获得社区的积极配合。 

　　2．3在门店开展“安全合理用药社区行”活动 

　　活动内容包括：购物优惠、安全用药常识宣传、会员卡办理、便民服务、健康档案建立等。 

　　2．4在社区开展“安全合理用药社区行”活动 

　　活动内容包括：门店形象宣传、购物优惠活动宣传、社区宣传栏的制作及更换、定期开展安全用药常识系列讲座（地点在社区居委会）、社区特困户帮助扶、家庭药箱的清理于建立等。 

　　目前我们已经在武汉的部分社区药店开展了这类工作，取得了很好的效果，得到了药店以及社区居民的认可，需要说明的是药店经营者开展这项工作一定要调整自己的工作重心，同时积极寻求查厂家的合作，同厂家一道开展社区工作，确保药店社区化的顺利开展。 


