             库存管理心得  

感想

        读了库存管理的指导，改变了以往的思想。以往觉得好卖的多累积点库存，不好卖的，不管它，只需要把好卖的卖了就是了。这样的思想是不对的。每个店都有他的一定库存金额，存销比。存销比越大，说明我们的动销率极低，很容易压货，导致成滞销，最后成效期，这会给我们带来极大的损失。库存管理指导，指出参照一下几个环节进行库存管理：1.从业务流程进行清理、考核、管控。2.从数据分析来加强分类、指导。3.重在落实执行，加强考核与奖惩。

  从配送开始就强抓，不同门店，不同经营思想，不同的商品数，不同的商品占比，其实每个环节都是环环相扣的，最重要的就是我们门店，要掌握好自己门店的商品数以及动销，在配货时，把好关，各品种的需求数量，不能一味的只为好卖而囤货，这样积压库存，对我们来说，并不是很好的。要把握好库存数量以及金额，还要尽量让每个商品动销起来。

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

	温江政通
	2116
	1500
	616




    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
	25%
	0.2%、5.38%、0.3.%
	


门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）：1.47

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

	温江政通店
	93351.9
	63470
	1.47
	44.1


   三、本店在库存管理中存在的问题

好卖的库存量大，不好走的成滞销，以至于成效期。

门店销售都按tabc在销售，d类销售额小，很多相同产品不同厂家的，都成滞销，这是我们销售导致的。

   四、门店的改进措施及进度

尽量把库存多的品种，库存金额大的品种（不畅销的）调到其他愿意接受的门店，在这周完成。

把滞销期的品种打印出来，每天每人销售一个品种，变滞销为动销。这周开始，预计这周完成28个品种。

