光华店644号文学习心得

一、感想

            门店的库存管理水平是检验该店经营管理水平高低的重要指标，作为门店管理者，要把保证必备品种的库存数量、提高品种动销率做为库存管理的核心任务来抓。
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

	光华店
	3560
	3000
	560


    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
	61%
	8%
	2%


3、 门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）

门店存销比：1.1
4、门店库存周转天数（周转天数=存销比*30天）
	
	门店库存金额
	月销售额
	存销比
	周转天数

	光华店
	495430
	450000
	1.1
	33


三、本店在库存管理中存在的问题

     目前，门店部分畅销品种时常缺货，而滞销品种又占用了库存资金，严重影响了经济效益。
四、门店的改进措施及进度

1、  制定合理要货计划：依据库存报警生成的要货计划，逐一审核每个品种的要货数量是否符合门店需求，对于客户临时购买而平时销售较少的品种减少要货量，季节性品种要货量适当增加，过季品种要货相应减少等。

2、 清理滞销品种：每月定期清理滞销及效期品种，将此类品种分配给销售人员，全力销售，减少门店损失。对于此类品种销售完后，同类品种又较多时，则申请禁请，以免再次来货形成滞销。

3、 目前业务部的新品铺货，铺完后未对所铺品种进行跟踪，铺下来的品种动不动销无人过问，到效期时又经常找不到合作厂家进行退换，只能门店自己解决，给门店造成很大销售压力。建议业务部的新品铺货要慎选品种，最好与部分具代表性的门店沟通是否有需求，有无销售潜力等，铺货后建立新品销售情况跟踪表，并联系厂家对门店进行新产品培训，三个月仍不动销的主动召回，减少遗留问题。 

