怀远店库存管理学习心得及自查

学习心得

关于库存管理的办法股份公司已经给了我们一个非常有条理方案，其中最让我们关注的就是关于公司铺货问题的处理。
一方面，我们不能一味的拒绝公司的铺货，一方面公司也不能盲目的对门店进行铺货。就这点而言，铺货部门在改进，我们也在改进。以往是公司进行铺货，然后我们抱怨，消极对待铺货品种，现在是公司引进新品种，将新品种展示给我们，然后我们根据消费者的需求积极配合引进新品种到门店，这样就避免了不必要的品种到了门店，最后成为滞销品种，从而影响门店动销，导致周转率下降，影响公司资金周转。
而且目前公司积极帮助门店处理各种滞销品种，不仅仅是在公司内部调配，也和供应商有比较好的沟通联系，让我们能够放心进货，一方面帮我们解决货源问题，一方面帮我们解决供货后品种滞销问题，相比以前部分品种的解决有非常大的进步。
公司在选择季节性品种这方面给我们提供了很大的便利，一般换季的时候公司都会有个风向标，会提醒我们应该多备的品种和应该减少库存的品种，这样大大的优化了我们的商品结构，也增加了我们的动销率。
关于商品目录的品种选择占比，如果能结合门店自身实际情况，而不是按照门店的大小来一概而论的话，可能会更好一点，毕竟每个门店的消费人群不同，对于商品的需求可能门店销售人员会更清楚，在选择品种和各目录品种占比的时候如果能多给门店选择的话更有利于商品的动销。
门店库存管理的现状

门店商品线长度

	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

	怀远店
	2138
	2000
	138


门店库存结构比例

	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
	91.5%
	82.25%
	24.5%


门店存销比

门店库存金额/月销售额=89.34%
门店库存周转天数（存销比*30天）

	门店
	门店库存金额
	月销售额
	存销比
	周转天数

	怀远店
	122219.49
	136806.4
	89.34%
	26.8


本店在库存管理中存在的问题

结合文件来看，我们门店的一些滞销品种或许根本就不应该成为滞销品种。第一：他属于团促品种，第二：零售价不高，第三：有一定的需求人群。但是他为什么就成为滞销了呢？甚至是直到效期了我们才去关注他。
究其原因可能还是同类品种太多，更何况这个同类品种中还有我们的任务品种。当销售人员在遇到顾客有这个症状，需要这类的药的时候，抬眼望去，都是团促，价格相差也不大，最主要的是连成分都是一样的，制作工艺也没有显示出什么特别的优点来能让人一眼就选中他，最终，拿了个目前热推的任务品种，然后他就被一次又一次的淘汰。尽管他占了个特别优势的位置，尽管他是团促，但是还是没有逃过被遗忘的命运。
即使是销售人员也会面临这种两难的选择，更何况是顾客呢？所以，我们能不能在选择品种的时候尽量避免这类品种呢？

目前门店品规数太少，动销率高，但滞销品种也不少。
门店的改进措施及进度

引进新品种，丰富门店品规。

组织门店学习滞销品种，加强滞销品种的销售，门店每周自身消化1-3个滞销品种。

上传滞销中药目录给片长，片长帮忙联系其他片区门店帮忙解决中药滞销品种。

