关于对郴州目前药品零售市场调查

及对我公司调整郴州战略的几点意见
4月10——11日，企划中心组织郴州店员工就目前郴州出现新的竞争情况进行了详细的调查及分析，在此次调查中，我们发现郴州药品零售市场在酝酿着一场大变革，这场变革的到来将会使老百姓大药房在郴州的境况发生相当大的转变，对此，本着对公司认真负责的原则，将市场细分情况如下：

1、 新的竞争力出现并在市场上产生极大的影响：至2002年7月我公司郴州店开业以来，老百姓大药房就形成了一统郴州药品零售市场的大势，在此期间，郴州最大的药品零售集团——郴州医药集团尽管想尽一切办法仍无法挽回颓势，并有一些小门店快速退出了竞争。老百姓大药房在将近一个的征服过程中已经地郴州形成了一种强势。“买药就认老百姓”是当地老百姓的普遍反应。在此过程中，公司又在郴州汝城和宜章设立了分店，使老百姓大药房品牌深入人心。

	门店名称
	营业面积
	经营品规
	价格取向
	优势

	医药集团马家坪店
	200
	1000
	差异化定价，突出本地用药习惯
	人流量大，灵活机动，地方品种优势

	苏仙大药房
	380
	2000
	价格稍偏高
	强势拦截了飞虹路一带消费

	百信
	200
	1200
	价格与我公司持平
	从燕泉路拦截消费，是医药集团布点的一个成功方案

	公和
	400
	3000
	价格差异化突出
	维持了其原有的强势


但在3月底至4月初，郴州市场开始出现另一种情况，苏仙改造新装开业锐意进取；百信借势燕泉路（与郴州店仅800米之隔），医药集团重新布点（见表）

这些新的竞争力出现后，无不对我公司郴州店作了相当详细的研究，对我们的品种弱势、价格缺陷有相当深的了解

2、 品牌形象在消褪：公司分别在去年12月和今年3月在汝城和宜章开发了新的门店，门店在当地开业后，引起了不同程度的轰动，当地药价也是一路下滑，但是，由于两家门店对公司品牌认知度不深，并对公司在竞争过程和营运过程中的一些程序不了解，使老百姓大药房的品牌形象在当地受到了严重的影响并波及到郴州市及其它周边地区，两家门店都不程度的出现了严重的品牌色调走样、营运特色走样……

3、 绝对的价格优势丧失：老百姓大药房在郴州的立足，可以说价格拥有绝对优势是一个主动因素，但随着市场的开放，在调查过程中，我们发现我们的价格优势已经完全丧失殆尽，有一些品种已经成为一种劣势，尽管在这个过程中，目前相当多的老百姓购药是奔着“老百姓”而来，一是品牌知名度，一是促销，但随着竞争对手对我们的进一步模仿，市场同一化不可避免。

4、 社区流失不可避免：由于长期以来对社区活动的忽视，并被竞争对手所利用，目前可以说来老百姓大药房购药的人与商圈是极不合理的，核心商圈并未形成，潜在商圈过度开发

5、 关于战略调整的几点意见：

· 加强市调：将市场调查作为一项主要工作来抓，不间断对竞争对手进行分析，定价要讲究方法，加强对市场品种的调查

· 开展社区活动：郴州市区不大，因而开展社区活动相对较容易，每周要进行一次大规模的社区活动

· 作好文化营销：文化营销的效果远远比不上一般促销活动，但其带来的品牌积蓄却是无可比拟的，因此，在郴州这种飞速发展的城市，一定要强化文化营销

· 作好情报工作：知己知彼，百战不殆。要加强情报工作和保密工作，竞争对手对我们一清二楚，但我们对竞争所出现的新情况却没有更好的掌控，会导致工作被动

· 加强加盟店的监管：加盟店应该成为郴州店竞争力的一份子，不能任其随意开展有损公司形象的一切活动，要加大力度使其规范

