大邑蒙古二店滞销品种数据分析及解决措施
上报数据
	
	当季度品种
	未动销品种
	当前品种

	
	总数
	保健品
	贵细
	成药
	总数
	保健品
	贵细
	成药
	总数
	保健品
	贵细
	成药

	品种数
	1452
	58
	1
	1221
	919
	29
	0
	952
	1779
	100
	0
	1459*

	库存金额

（考核价计）
	27129.3
	2613.5991
	35.91
	22234.12
	28436.089984
	1673.898
	0
	23596.586
	49474.37992
	6703.6261
	0
	37252.


	
	门店可销天数90-180天
	门店可销天数180天以上

	
	总数
	保健品
	贵细
	成药
	总数
	保健品
	贵细
	成药

	品种数
	128
	6
	0
	108
	184
	6
	0
	154

	库存金额
	5069.520874
	358.652
	0
	4400.9988
	6521.073684
	188.164
	0
	4688.165484


1、 各品种滞销原因分析：（1）价格问题（2）集团工业品种铺货（3）必备品种铺货（4）开业来货（5）非当季品种

2、 相应的解决措施：（1）促销策略形式由门店自行提议，以公文呈报形式上报（2）内部调拨，品种数目不得超过门店滞销品种的20%。
滞销原因分析：

1.现在我门店的品种数在1700左右，当初第一次铺货的数据比较大，在1800左右，而且单品的数据都在5个以上甚至达到了10个，对于我们这样的小门店来说，库存金额严重超出了规定的数据，门店于2011.12.31日出票，七个月的时间自己销售，门店调拨才以达到了现在的这个数据，单品数量除了畅销品以外都在1至3个左右，但心脑血管以及糖尿病的品种任然库存较大，因为第一次铺货的原因和门店的消费群体导致现在库存的积压。

2.消费金额有限：我门店位于安置房楼低，这边的安置房居民都是从乡下搬进来，在消费意识上还没有很大的觉悟，他们总是有一个观念，买药不需要太贵，只要能治病就好，更重要的是便宜更好。但是我们公司的药品价格和同行相比一直都是出于较高趋势，导致很多人在心目中认为我们的要价高。还有一点是里面的居住民基本都是每人一张社保卡，我们店现在还没开通社保，这一块也拦截了很多消费者。

3.竞争对手：一条街直行五百米五家药房，外加一家医院和一家诊所，五百米的距离中，太极大药房两家，其中就是利民和两家私人药房，利民在大邑县是我太极的一个致命点，他们有两点比我司有优势，1.药价低，即使是同种药品，他们的价格总是比我们低，就拿当初的阿奇霉素来说，以前利民是18，我们27，现在他们是22，我们还是27。2.活动赠品诱人，他们的活动赠品都是一些日常的生活用品，米油酱洗衣液等等，而我们公司不能有这样的活动.我门店和利民只相隔了中间的一家铺面，可能就50米左右，我门店一天的消费金额平均也就在800左右，他们在1000左右，他们搞一次活动一个上午销量能直接到达2万元，这些是不能去比较的。

4.消费群体：我门店现走得比较好的品种在呼吸系统和胃肠道类，这两大类占了我一个销售的三分之二，其他大类的品种动销率都很小。

5.现在处于夏季，畅销品种都是呼吸系统这一大类，比如滋补类的就很少动销，非当季的品种销售很少，

解决措施：

1. 在平常销售的过程中尽量的去带动非动销品的销售，为门店减少一定的损失。
2. 门店于门店之间或者是片区之间的调拨销售，在品种分析里面去查询门店的滞销种哪些门店好销售的进行调拨
