         对于加强零售门店库存管理指导意见的感想
一、 感想：目前门店确实存在畅销品种缺货严重，包括TABC品种、和在现金在科伦，蓉锦等地方购进的品种等会经常出现缺货的情况，而滞销品种一部分是门店在关注度上欠缺，经常没有销售，一部分是由于业务部铺货不合理，例如：菊贡茶一次性铺货20盒，康美西洋参10瓶等，数量较大，销售较慢，造成滞销。还有久安血压计各型号配货5台，库存金额4600元，门店本来就有几个品牌血压计在销售，配送过多加之医疗器械销售额占比小，造成滞销和库存积压。

因此意见中，1、务流程进行清理、考核、管控的意见较 合理

特别是铺货环节以及加强与合作商的沟通协调，多提供门店铺货品促销方案，共同完成铺货后的库存消化。2、我们门店在日常工作中多运用数据分析发现库存中的问题，及时提出改进措施，公司通过数据分析，发现共性问题，更好的指导我们门店找到有效的解决方法。3、贵细，精致饮片及土杂最低配货要达到40%，例如我店3000个品种，就要有1200个贵细，中药袋装饮片，这个不太合理，特别是我店中药销售平均每月9000元，配备那么多中药更会造成滞销和库存积压的情况。4、由于必备品种目录中有经常缺货的品种，而缺货品种是门店常卖的，要影响到必备目录品种的占比。5、T类品种中同质品种较多，有的在基本目录里面，有的在保障目录里面，例如麻杏止咳糖浆有天诚180ml、南充150ml，浙江东方100ml。百咳静糖浆也是3个规格，且都是T类品种。
二、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

	西部店
	3028个
	3000个
	28个


    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% 

）



	大型门店
	70%
	3%
	3%

	
	
	
	


3、 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

	西部店
	34万元
	32万元
	1.06
	31.8


   三、本店在库存管理中存在的问题

       1、现门店库存金额为34万元，其中贵细2.47万元，除去贵细库存为31.53万元，除此库存金额较大的为天胶6258元、补肾胶囊3787元、恩替卡韦片4305元。三种型号久安血压计共计4600元
       2、各类目录占比未达到要求。
四、门店的改进措施及进度

       1.在请货环节提高合理性，对报警请货数量为“1”“2”的货品以及数量较大的仔细查看，并对比货品当前库存数量，适当调整要货量。根据季节以及促销活动等调整品种要货量，例如天胶旺季库存较大，淡季库存减少。老顾客购买较大量慢性疾病用药，进行慢性疾病用药登记，根据顾客大概的服用时间来请货，对较大金额较大数量购买某些药品的此类顾客购买间隙，减少药品要货量。血压计先集中销售库存金额较大，销售较缓慢的品种。
2、每周报滞销报表，积极进行门店间的调拨，针对无法调拨的滞销品种，门店指定当周滞销品种销售目标，且完成销售。
3、根据3大类目录，查出门店没有且可经营的品种，每周增加要货计划，每周对于缺货时间1周的品种进行门店间调拨，缺货2~3周的品种，主动与业务部联系同时进行门店间调拨。对必备目录占比进行补充，1月30日前达到占比80%。
                                 太极大药房西部店

                                       蒋雪琴
