                     清理、考核、管控让静态品种动起来

   在学习关于零售业态库存管理的指导意见之前，我店正愁滞销品种和效期品种无处可销，我店总品种数2300个左右，近半年动销品种1200个左右，动销品种大多是常见疾病品种和医院品种，药品品种过多造成一定的滞销和效期，虽然以前淘汰了筛选出一部份同类品种，但是后期在要货时往往会忽略请货中淘汰的品种会继续来货，又加上员工对品种的了解面较窄，销售意识较差，使之这部份滞销品种不断地滞销。现就以库存管理指导意见为标准，我店真正落实库存调配实施，具体如下：

   1、现有品种2318个，筛选在180天的不动销品种。筛选之后看品种是否为应季品种或者是销售起来较为容易的品种，如果是则重新调整货品陈列位置并向员工进行此品种集中销售培训，积极在平时销售中处理掉这类品种；如不是则通过英克功能查询其他门店销售情况，调往销售率较高的门店进行二次销售。实为动销困难的品种立刻向公司了解情况看是否能够退货或者是处理。

   2、筛选出来的品种在经过分析之后即作任务分配销售。每人都需涉足滞销与效期品种销售，用合理的奖惩方式来考核，奖惩都在每月提成分配时二次分配来体现，销售完成率高的则可全额获得，没有完成的则相应地扣掉应对金额，其中或许会产生新的问题，但可试后重新调配。

   3、在库存管理之前我们的请货管理甚为重要，这决定我们滞销品种多少的关键。我店每月销售在10万左右，每周来货一次，每次每种品种销售数量不定（包括畅销的），某些品种又是公司共性缺货，这不得不让我们担心如果顾客在缺货时候消费的话则会错是销售机会，固每次要货时会加大要货数量，之后一旦这部份品种停销即成为不动销品种，造成门店损失。所以现在开始我们要求每位同事请货时在保证公司所需目录品种留下外一个个进行筛选，对畅销的品种和应季品种进行分别请货，对医院品种在顾客需要时登记其姓名、疗程用药等信息，以免出现供不应求或供大于求的局面。

   我们开始实做实用，联合品种清理、考核与管控方式，做清门店品种类目，不滞销不遗漏，现每周已做品种销售分析，积极观察动销与非动销品种的变化，减少不必要的损失。在销售中我们还是需要加强自身对品种的熟知，学会销售技巧，从而加大销量。

