通过对加强零售门店库存管理的指导意见学习之后产生的感想作以下几点总结：

1、在要货请货环节提高合理性，根据对应季节门店需求合理请货，参照往年同期要货需求量进行请货，不盲目请货导致商品滞销，库存量增大。
2、每月进行一次数据分析，通过数据分析来了解门店库存消耗情况，对于畅销品种及时补货，对于滞销品种及时制定补救措施。

3、将滞销商品分配到人头，加强培训及学习销售卖点技巧。或者调拨到销售较好的门店，帮助销售。
4、对于滞销商品可根据销售情况来制定奖惩机制，加强执行力度。

一、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

	北东街店
	2046
	2000
	46


    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% 

）



	中型门店
	88%
	3.2%
	6.1%


门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）

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

	北东街店
	176837.21
	139615.27
	126%
	37.8


   三、本店在库存管理中存在的问题

1．畅销品种缺货。
2.贵细、精制饮片库存量了低。

3.滞销品种不是好销售，也不好调拨。

4.有部分公司铺货的品种不适合门店销售导致成滞销。

   四、门店的改进措施及进度

1.每周上报畅销品种缺货，紧急缺货的向临近门店借调。

2.增加贵细、精制饮片品种。

3、每周对品种进行分析，列出3-5个滞销品种进行销售及调拨，并跟进销售进度。
4、对于公司铺货，首先加强门店员工对新铺品种的卖点学习及销售技巧。

