            水杉街店现有库存品种分析

	
	当季度品种
	未动销品种
	当前品种

	
	总数
	中药饮片
	贵细
	成药
	总数
	中药饮片
	贵细
	成药
	保健品
	总数
	中药饮片
	贵细
	成药
	保健品

	品种数
	2272
	62
	4
	1834
	779
	12
	1
	657
	80
	2126
	62
	4
	1834
	149

	库存金额

（考核价计）
	75601
	1061
	99.3
	44717.1
	25547
	235.6
	60
	18450
	5956.1
	70363.9
	1061
	99.3
	44717.1
	9995


	
	门店可销天数90-180天
	门店可销天数180天以上

	
	总数
	中药饮片
	贵细
	成药
	保健品
	总数
	中药饮片
	贵细
	成药
	保健品

	品种数
	58
	0
	0
	53
	4
	69
	4
	

1
	61
	3

	库存金额
	8463.7
	0
	0
	2358.5
	583.7
	3330
	80.9
	39.3
	3062.2
	170


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%。
1、 滞销原因主要有几点1、价格问题，占问题的一半,门店四周在十分钟路程以内的门店有10家，在五分钟以内的门店7家，其中两家太极加盟店，价格低，促销活动多，会员日折扣日频繁。
2、（1）集团工业品种铺货，有些货属于集团品种，必须有这么多经营数量，导致引进不适于门店销售的品种，还有就是集团品种其实相对其他厂家来说价格偏高；（2）我们的集团品种有几个类别占了大流，就是感冒类，止咳颗粒和糖浆，补益类，安神，还有当季或不当季的冲剂如板蓝根，夏桑菊，玄麦甘桔等各个工业厂家都在生产，厂家多，规格多，价格多，互相竞争又互相抑制，不仅我们在销售推荐上经常有不好选择，连顾客也会感到迷惑，这么多品种都属于一个公司，价格也有很大差别，就像一个顾客笑称我们公司的产品也有不同质量等级，来面对不同的顾客。（3）我们所售的一些集团工业品种，比别家药房销售得贵。
3、必备品种铺货，有些药品在门店的需求人群少如心血管类，神经系统和内分泌系统调节，再加之价格比别家都贵，所以经常滞销，成为效期。
4、开业来货，没有经过分析筛选的固定模式配给，是不适合门店自身只有之后的经营过程中调节。

5、非当季品种会在有些月份销售低，如补益类，在夏季就少有人购买，而在冬春季就较多，在夏季，清热解暑就多。

6、还有就是利益驱动销售，有些品种价格高，毛利低无提成，不主推。

活动促销:
1、 会员特定品种特价销售
2买这些滞销品种，买满30元送一力风油精一瓶，买满60元钱送藿香正气液（5支）一盒，买满80元钱送黄石风油精一瓶

