崇州中心店组织门店学习零售门店库存管理  

1、 感想

一个门店的经营的核心数据： 商品，员工，顾客，资金，管理五条基本主线

其中首当其冲的就是我们门店上的商品。你商品都没有还叫什么零售  据统计：80%的顾客流失不是因为价格或者服务，多半是因为没有货。  做好商品管理做好价格带，对一个公司是非常重要的。是存活的基本。

商品对门店来说主要包括：品类，库存，周转，库存占比，价格带

要做好这些单靠门店肯定是不行的，需要公司各部门相互协调帮助

进货业务部—从源头控制—保证货源 ，和毛利，需要支持的数据，信息部—为各部门做好数据支持。营业部，品管部统称帮助

我们门店上要做好的就是：

在公司指导下：片长，店长和门店员工根据周围环境，日常销售经验，在公司制定好目录之后 根据价格带 和门店需要 满足必备数量和经营需要适当要货 。根据大类，中类  ，小类  分析各大中小类药品占比，和去年同期和同类门店比较  分析借鉴  

顾客反映的缺货登记  门店6个月库存未动销品种  分货架，人员整理，分析原因  该淘汰者淘汰 避免同质商品   减少滞销品种的压货

2、 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

	崇州中心店
	2792
	3000
	208


    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%）

本店为大型：以80%考核
	贵细、精制饮片及土杂目录占比（例：50%、 40%、20%、10%）

本店为大型：以40%考核
	补充品种目录占比（例：35%、 40%、15%、10%、5% 

）

本店为大型：15%考核



	大型门店：预计2013销售222万
	保障目录：862

基本目录：664

占比：54.65%

	339

占比：12.14%
	71

占比：2.5%


3、 门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）

库存金额：21.8694/18.5=1.182

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

	崇州中心店
	21.8694
	18.5
	1.182
	35.46


本店在库存管理中存在的问题

1：品种价格带不明显

2：有些常见品种缺货

3：药品周转较慢，滞销品种较多

4：心脑血管品种销售占比较大，可以替代的同类品种较少，毛利较低

  四、门店的改进措施及进度

改进措施：

1：根据公司下达文件，及信息部数据支持对品种价格进行更详细的分析，扩广价格带

2：每周缺货，顾客问到缺的货，对品种进行详细登记，并及时反馈

3：每个货架，柜组分到人头后，不仅负责卫生，同时负责货品周转和滞销品种清理

4：公司采购时：对品种比价后，可适当增加价格比知名产品较低的，毛利高的心脑血管品种。门店做好比较陈列

崇州中心店
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