药品零售业“品类管理行”之五
可怕的缺货2003年中国连锁协会（CCFA）与罗兰贝格咨询公司合作开展了一次中国商品缺货调查。该调查选择了国内五家大型的连锁企业，涉及12个大卖场、13个快速消费品品类，在14天内对2000个单品的货架缺货状况进行了扫描记录，结果显示：五家企业的平均缺货率(OOS)在10%左右。 

    同时，一项来自美国的研究也显示，OOS每年带来60亿美元的销售损失，特别是一些动销快、消费者经常购买的日常商品缺货更加严重，其余那些消费者可以储备的商品相对好些。 

    调查显示，缺货使消费者的满意度降低:--31％的消费者会到别的商店购买同一个单品，直接造成了零售商的损失； 

    --26％的消费者会购买别的品牌的替代品，生产商的销售额因此受损； 

    --19％的消费者会购买同一品牌的不同规格，表面上生产商和零售商都保住了生意，但顾客的满意度肯定有所降低； 

    --15％的消费者选择暂时不买此商品，于是零售商坐失了销售良机； 

    --最糟糕的是，有9％的消费者干脆什么都不买了。科学管理告别缺货缺货是供应链效率低下的一个重要表现，企业管理和协调能力差是其主要原因。而科学的品类管理可以有效地提高各个品类的管理水平，做好购销计划，减少不必要的损失。 

    一项品类缺货率调查提示，越畅销的产品越容易缺货。据笔者的经验，药店中的A类重点药品（目标性产品）一般能够保证适当的库存。但是，真正给我们带来更多利润的其他常规性、季节性、便利性产品的缺货率往往很高，而且不被重视。 

    前面我们看到，品类不同，顾客由于商品缺货而导致推迟购买的比率各异。光顾药店的消费者大多数目的性很强，如果他们买不到需要的产品和服务，更可能选择你的竞争对手--附近的其他药店。因此，产品的缺货分析迫在眉睫，它可以帮助我们挖掘现有潜力、取得更大的发展。 

    要想解决缺货，必须做到科学的品类管理，最好从货架安排入手。在没有进行品类优化管理的药店中，我们可以看到各品类得到的资源是不合理的：有些产品滞销却在占用货架资源，与此同时，有些产品拥有的货架资源严重不足，因而无法产生应有的价值，达不到最佳的销售效果。如何做到合理的资源分配呢？目前最好的解决方案是根据公平货架原理陈列。所谓公平货架原则，即以数据为基础，根据商品的表现来安排商品的陈列位置。 

    案例分析：药妆专柜中脱毛用品的缺货管理。 

    对于大多现代女性来说，展现光滑的肌肤是一种自信的表现，而体毛往往成为现代女性的困扰。今天，在欧洲和美洲，脱毛是一种日常的必要行为，代表了时尚、文化和礼仪。从品类细分和目标品牌构成上看，国际上脱毛品类产品主要有：脱毛膏：脱毛摩丝、腋下粘条，目标性品牌如薇婷、玛贝拉；剃刀：有刃或无刃剃刀，目标性品牌如吉列、舒适；脱毛蜡：热蜡罐、滚擦式脱毛蜡、脱毛蜡纸，目标性品牌如薇婷、玛贝拉；毛发漂白产品等，目标性品牌如薇婷、玛贝拉。 

    薇婷作为世界领先的脱毛品牌，为消费者提供了一系列的现代化产品和一流的脱毛解决方案，目前是国外第一的脱毛品牌。按照公平货架原则，从销量、销售额和毛利的综合贡献率占脱毛品类的15%，则应获得15%的货架长度。具体操作步骤如下： 

    --结合空间分配公式及品项贡献率的数据，分析各大、中、小组商品群逐级分配所对应的货架BAY数，建议取3～6个月数据进行分析。 

    --公平货架计算公式：商品贡献率=商品销售量权重×商品销售量占比+商品销售额权重×商品销售额占比+商品毛利权重×商品毛利占比 

    商品所占BAY数=总BAY数×单品贡献率商品纵向陈列米数=商品所占BAY数×BAY宽×货架层数商品陈列面=商品直线陈列米数÷商品宽度--某店脱毛品类占2个BAY（货架选用L型轻型货架，高度1.7米，层数=5，BAY宽度=1.2米）；其中假设薇婷敏感型腋下脱毛膏（下简称"薇婷"）销量占比为2.22%，销售额占比2.89%，毛利为2.69%，销量占权重30%，销售额占权重40%，毛利权重30%。可计算出：薇婷的贡献率=2.22%×30%+2.89%×40%+2.69%×30%=2.62%薇婷所占BAY数=2×2.62%=0.52薇婷的直线米数=0.52×1.2×5=314厘米薇婷的陈列面=314÷5≈60由此逐级计算可得出每一个单品的陈列面积，以陈列原则为基础将商品一一对应陈列到货架中去。

