品类管理：工商合作的共赢之道
在超市里，你看到过婴儿的“纸尿裤”和啤酒摆放在一起吗？ 

    这两种毫无联系的商品，是不是商家摆错位置了？事实上，这是商家的精明之处。原来，购买“纸尿裤”的顾客有相当一部分是成年男士，他们往往会在下班的时候到超市里购买“纸尿裤”，而摆在“纸尿裤”旁边的啤酒，很容易让男士们看到，让他们顺手拿到并放进购物车。
 
    在一家药店，糖尿病用药摆放成了一个专柜，你在专柜里不仅能看到诸如“二甲双胍”、“消渴丸”等常用糖尿病药，还能很轻松地找到血糖仪、血糖试纸和胰岛素注射笔等，能满足糖尿病患者的多种需求。 

    你可能还会看到一个厂家的减肥产品正和其他厂家的维生素在一起进行“关联”促销，促销的卖点在于提醒消费者在减肥的同时，要注意防止维生素缺失。 

    这些在身边的小事，并不是偶然发生的，其中，蕴涵了一个深奥的商业经营之道--品类管理。
 
    从产品中心到消费者中心 

    国内第一本有关品类管理方面的书，是中国连锁经营协会秘书长裴亮翻译的，“品类管理在国外也是个新兴课题，在中国更是近两年才逐渐引入。”裴亮说。 

    零售店经理会经常问自己一个问题：我的店铺产品摆放、搭配和促销组合是否能够吸引每一位经过的消费者？它对于产品的销售量影响到底有多大？ 

    实际上，这种影响是非常巨大的，零售店铺的设计在很大程度上影响顾客的消费心理。在竞争激烈的商业环境中，品类管理对于刺激消费、加速产品流动、增加品牌和零售商的竞争力都起到了至关重要的作用。 

    专家给品类管理下的定义是“消费品生产商、零售商以品类为业务单元的管理流程，通过消费者研究，以数据为基础，对一个品类做出以消费者为中心的决策思维”。这个定义的范围包括：了解顾客需要，满足顾客需求，把适当的货品在适当的时候放置在适当的地点，并且以顾客接受的价钱发售等等。
 
    “但事实上，对品类管理最初的理解并不是这样，对其概念的认识是经过一个发展历程的。”裴亮说。 

    据他介绍，从上个世纪70年代开始，企业所掌握的数据大多数为发货量、销售点数据和其他企业数据，因此，那时的品类管理是以产品为中心的，主要考虑的因素就是销售量、单店销售额、某种型号产品的销售额、某种口味产品的销售额等。 

    这种以产品为中心的品类管理的结果是，一个在初期表现很好的品类往往后期销量并不理想，因为这种品类管理做出的解决方案是针对所有消费者的，它使得产品的回报潜力受到了限制。 

    根据A.C.尼尔森调查公司的最新研究，如果在原来传统全能型的品类管理方式上做一些改进，让品类管理转变为以消费者为中心，将会大大提高产品的销售量和顾客的满意程度。 

    “传统的品类管理方法是根据产品销售的一些历史资料和数据来预测未来的销售额和销售潜力，而新的品类管理方法主要是依据消费者实际的购买偏好和购买行为来预测潜在的销售增长，因此能够发现更多的新的利润来源。” 

    “不仅如此，以消费者为中心的品类管理更加注重按照消费者不同的需求和购买行为来进行细分。与传统的全能型、一统型品类管理方法相比，这种新的方法更加便于企业降低库存，投资回报要更加可观。”裴亮说。 

    引入药品零售业 
    对于品类管理的应用，国内先是在快速消费品行业发展，宝洁、沃尔玛在品类管理上就是很好的伙伴，他们不仅培训了专门人才，还实现了数据共享。而在药品零售行业，目前只有极少数连锁药店尝试，绝大多数药店目前还停留在理论探讨阶段。据了解，目前已经开展品类管理的连锁药店有海王星辰、深圳一致和北京金象等。 

    郑越进入药品零售业短短半年来，先后给湖南老百姓大药房总部、深圳一致和北京金象进行了品类管理培训，并与一致和金象合作进行品类管理的试点工作。她现在是上海施贵宝制药有限公司的OTC全国通路管理经理，而更早之前，她就职于宝洁公司，有着12年快速消费品营销经验、5年的品类管理经验。今年，施贵宝和金象结成了战略合作伙伴，而品类管理成为战略合作最佳的介入方式。 

    从去年开始，施贵宝和金象开始就品类管理进行磨合，对人员进行了培训，还组建了品类管理小组，选择了两家门店（北京地外大街店和鲁谷店）进行试点。这两家门店一个处于闹市区，附近商圈环境比较复杂，一个处于居民小区。 

    金象地外大街店任经理说，合作以来，已经对店中的执业药师等进行了培训，大家对品类管理有了一个初步的认识。但具体怎么操作，主要是由合作方进行指导。
 
    郑越说，她刚刚拿到这两家门店的数据，目前数据库需要整合，按品类管理要求，确定店内的货架合理资源分配，并考察哪一种商品组合能达到最大效益，然后统一制定货架陈列图，同时定期进行评估工作。今后，如果试点成功，会进行门店的聚类分析，最终使连锁门店货架陈列统一并标准化。 

    在国内药品零售业，比金象、一致在品类管理上更先行一步的是海王星辰。从2002年开始，海王设立了8个采购经理负责相应的药品品类的管理，并对每一个品类做角色确定。为此，海王星辰确定了四类工作：一是商品的采购，明确哪些商品必须保证货源，哪些商品是利润来源，需要取得最低的价格；哪些商品属于淘汰商品，必须停止采购等等；二是商品的陈列，即每种商品都有固定位置；三是订货，按品类管理的要求自动订货；四是价格，按品类管理的要求对不同商品实行不同的策略。 

    虽然都在做品类管理，但海王星辰和金象在操作方式上是有区别的。据了解，海王星辰是企业自发实施品类管理，而金象是在工业企业的推动下进行的工商战略合作，操作模式不同所引发的效果和产生的意义也不同。 

    工商的战略合作 
    品类管理引入到药品零售业后，引起了不少大的连锁和供应商的关注。 

    北京医药股份有限公司副总经理柳达说，医保全新正加紧对员工进行品类管理方面的培训。品类管理是强化企业竞争优势的有效手段，也是药店发展的必然趋势。 

    东盛科技副总裁关平也表示，品类管理是商业企业为了提高每一寸营业面积的营业效率，获取更大利润而采取的科学的商品管理手段。在品类管理思路的指导下，工业企业和商业企业会保持一个“竞合”的关系--既有竞争，又有合作。 

    然而，也有药品生产企业对此心存疑虑。在一次品类管理的研讨会上，一位医药生产企业的老总很无奈地表示，如果每个药店都搞品类管理，药店里好的位置就那么几个，药店要提高那几个位置的上架费，那么无形中是给工业企业造成了压力，增加了成本。 

    同为供应商身份的郑越，很能理解来自工业企业的这种担忧，她表示，供应商的这种观念需要转变，也需要对品类管理的内涵进行更深入的认识。实际上，供应商和零售商是处在一个“生态系统”———共生共荣，大家应该考虑如何实现资源共享。具体来说，双方应当关注几个问题：“如何将产品卖好而不是如何买卖货架”，“什么样的策略可以实现双赢”等。 

    同时，郑越也指出，据专业协会统计，高效的品类管理能够使得企业的销售额和毛利提高10%~15%，使得库存周转速度提高10%~15%。 

    她认为，一些零售药店对品类管理的理解存在着误区，那些将品类管理作为提高上架费的手段，只由零售商单方面做品类管理，更有甚者将数据分析作为加大谈判砝码的工具，这都偏离了品类管理的基本方向。 

    裴亮说，品类管理的理想状态是工商双方紧密合作，共享数据和资源，组成一个团队，成为一个供应链。零售商与供应商应共同协作，将品类作为战略管理单元，以消费者为中心，提高共同投资效益。
 
    根据CannondaleAssociates最近公布的《2004零售行业消费者营销报告：品类管理比较研究》的统计，快速消费品行业的品牌制造商和零售商对于品类管理都相当重视，并且，被调查者都表示，他们都将是否重视品类管理作为评估对方营销表现，以及挑选合作伙伴的重要标准之一。 

    裴亮说，工业企业和商业企业要处在一个平等的位置上展开合作，品类管理的真谛就在于，合作才能共赢。 

