               心得体会
本人新津邓双店店长宋利鸿在门店会议中学习了公司下发的邮件《关于加强零售业态库存管理的指导意见》，使我有以下心得体会：
1在文件中提到目前零售业态呈现出畅销品种缺货严重与大量长期滞销品种并存的现象，这说的太对了，就像我们夏季时出现的藿香正气液缺货，顾客能从其他私人药房买到，而我们自己公司还缺货。还有就是我们这些农村社区型药店，在新品铺货时公司就应该考虑铺货的品种和数量，比如心脑血管类品种就应该少铺货，我们店上好多心脑血管类效期就是铺货来的。
2.只要按照公司邮件上说的三点a从业务流程进行清理、考核、管控.   B从数据分析来加强分类、指导   C.重在落实执行，加强考核与奖惩。我想以后我们的库存及缺货都会有很大的改善。

3. （一）不同枑型门店配货指导思想

1、门店枑型不同，经营商品思路应不同；

2、门店枑型不同，经营商品总数应不同；

3、门店枑型不同，经营商品占比应不同。

这样的决定把每个门店的特色都打造出来的，像有些店中药买的好，就可以根据销售来决定要货计划经营商品总数及商品占比。
4.按照公司要求中型门店（年销售 100-200 万），商品线长度不得少于2000 个；我们目前商品线长1877个，其中T类商品241个，A类176个，B类81个，C类25个，其他类1354个 ，还未达到公司要求，在下次写要货计划时按照公司的不同枑型门店商品配货比例，把不足的马上补齐。
1、 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

	新津邓双店
	1877
	2000个
	123


    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% 

）



	中型门店
	89%
	7.5%
	2.6%


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

	邓双店
	107788
	109000
	98%
	29.6


   三、本店在库存管理中存在的问题

1.滞销品种太多，特别是心脑血管类和糖尿病类，时间一长就成为效期了。
2.畅销品种短缺，如感冒灵颗粒，健胃消食片，抗病毒颗粒，库存小于需求，列如，顾客需求50盒，门店每周5来货35盒，在下次来货之前就销售完，后面几天就没有货品供给顾客，出现严重供不应求。
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