感想

     作为门店经营的直接管理者，需要根据门店实际经营情况（主要根据信息系统数据及财务数据）合理的调整门店库存，主要表现为以下方面：

门店自行要货方面：本身承担着要货计划合理性及有效性的重要这人。需至少每个季度对本门店进行一次库存商品分析，主要分析库存结构及动销情况（各商品销售占比及排名、各品种的动销比），要货时，必须根据门店库存商品的可销售天数、要货时机（当季品种及考虑季节变化）来请要货品，对于一些特殊品种可以要求禁请或者信息部对门店要货数量的限制；

公司配货：公司需根据不同品种在不同类型的门店销售情况不同来合理调整配货量，并且还应根据该品种的应季情况，单门门店必须保证1500个的商品线长度。对于某些品种（店家较高、市场需求较少的），公司也应随时注意其后期销售情况，对于配送商品在不同门店的销售情况给予统一调拨；

门店库存结构方面：必备品种（包含集团品种、主推品种、畅销品种、品牌品种，主要以药品、保健食品、消毒产品、医疗器械为主）、贵细精制饮片及土杂、补充目录必须保证60%、10%、5%的占比。在此前提下，随时注意各品类的占比，根据顾客需求及应季性，合理调整各品种的数量及品规、品类；

门店销售方面：根据库存分析的相关数据发现门店各品种的东线情况，对于180天未销售的品种，可进行门店间的调拨或者进行每周的品种任务，在了解各品种的功效前提下，注意畅销品种与大量长期滞销品种间的替代销售；对于每月的效期及滞销品种，必须任务分配到个人上，对于未完成者其所负责品种的赔付金额由各自承担，提升销售积极性。

总之，我们需要提升自己的门店人员的库存控制意识，做好畅销品种与滞销品种间的替代销售及效期品种的动销，从而，达到控制库存的目的。

二、门店库存管理中的现状

1、门店商品线长度（商品线长度=现有库存品规量）：

	门店
	商品现有长度（门店现有）
	商品标准长度（文件要求）
	商品长度差异

	群和街店
	1766
	1500
	266


    2、门店库存结构比例（门店库存结构比例=该类品种库存数量/门店总库存数。门店当前保管帐中查询）：

	门店类型（例：特大型门店、大型门店、中型门店、小型门店）
	必备品目录占比（例：95%、 80%、70%、60%）
	贵细、精制饮片及土杂目录占比（例：50%、 40%、20%、10%）
	补充品种目录占比（例：35%、 40%、15%、10%、5% 

）


	小型门店
	90%
	6%
	4%


门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）

        存销比=81117.2/53437.4=1.5

4、门店库存周转天数（周转天数=存销比*30天）

	门店
	门店库存金额
	月销售额
	存销比
	周转天数

	群和街店
	81117.2
	53437.4
	1.5
	45


   三、本店在库存管理中存在的问题

1、心脑血管、神经系统类药品动销率较低，但库存品种也都为必备品种；

2、门店人员对门店库存的重视度不够，TABC销售及动销率明显高于其他类，且TABC类的销售也存在不均；

3、门店品种库存结构不均：保健食品7.30%，化妆品1.30%，普通食品1.20%，日用品0.17%，消毒用品1.70%，药品73.60%，医疗器械8.10%，中药材及饮片6.23%，其他0.4%

4、门店配货占比不合理，精制饮片及土杂目录占比未达到10% ，补充品种目录为达到5%
   四、门店的改进措施及进度

  1、日常注意门店各商品销售情况，尤其是滞销品种，不定时的做小的库存分析，每季度进行一次大分析，对于动销率较低或为动销的的品种做好门店间的调拨及门店任务分配到个人；

对于门店商品库存结构：每季度作出相应分析后，去除动销率较低及180天未动销的品种，新增顾客询问较多的品种及一些常规品种，如提升精制饮片占比；

定期对门店员工进行货品库存的分析，提升本身对其的重视度。

