
羊子山西路店谢怡学习心得：

1、 感想：
零售行业怎样创造效益是现目前每个从事零售行业的人员的首要任务，大部分的零售行业选择的是无底线的降价来争抢顾客，后果却是毛利额偏低，甚至低于平时的毛利额，做的低价活动变得毫无意义；或者一味的追求商品多元化，导致自己积压大量的库存，资金周转出现问题，或者造成很多的滞销品种。不论哪种都是有利有弊的，但是却没找到一种两全其美的管理促销模式。
此次学习“关于加强零售业态库存管理的指导意见”后让我重新认识零售行业，价格平价很重要，促销活动吸引人气很重要，商品多元化同样重要，但是归根结底还是跟库存管理有密不可分的关系的，只有在库存管理合理的情况下才能创造更大的效益。因此，我们应更加关注库存水平，降低库存，增加库存周转率，与此同时还应考虑如何达到最佳存货水平才能避免缺货，这些因素跟库存水平是否合理息息相关。我觉得根据我公司给出的知道意见，现在我们需要做的管理工作分为两大点：
缺货管理：

大部分缺货的原因我觉得有两点：1、公司缺货，这部分品种缺货应先与公司业务部门联系，了解缺货原因以及到货时间；2、门店缺货，门店缺货的品种应先查询“门店当前保管帐”，需求数额不大的找门店间调拨，需求数量过大联系公司业务部门。同时，如何管理缺货是我们长期必须坚持做的事情，每月定期的做货品明细分析，了解近期商品购销存情况，及时做库存调整，每周进行店面货品排查，看看货架上是否有超过7天没有来货品种，对该类品种的缺货报送给公司，并查看其他门店是否有货进行人为补充。
库存总量管理：

单品库存数量的管理：定期分析单品库存数量是否合理，确定合理的要货数量，合理的要货数量是基于一个月销售数量的基础上订立的，我店以后由店长专门负责审核，指定店员进行要货补充；品类分析：了解该类商品的某种商品为何成滞销，是门店促销人员人为还是顾客意愿，再来确立是否淘汰该类商品，补充商品时，要进过调研，了解顾客需求，了解该类商品对顾客的影响以及对销售的影响来确定门店是否购进该类商品。
这是我通过学习公司“关于加强零售业态库存管理的指导意见”后的感想，更深刻的理解到库存管理队我们以后在销售过程中的深远影响。坚持合理的库存管理是对以后销售的提高奠定了牢不可破的基础，是门店经营的核心。
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

	羊子山西路店
	2758

	2000
	758


    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
	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
	58.45%
	17.48%
	3.12%


3、 门店存销比（存销比=门店库存金额/月销售额）88.69%
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

	羊子山西路店
	172715.3万
	194729.72
	88.69%
	27


   三、本店在库存管理中存在的问题

1、偏重于销售该类商品的单品，该类商品中某一样单品的销售量较大，其他商品成为滞销，经常到店少部分经常到店购买的顾客反映老是推荐同一种商品表示有些反感，开始起怀疑，觉得该类商品不能达到他想要的效果
2、我店属于中型门店商品各品种占比并没达到公司要求数量
   四、门店的改进措施及进度

1、对于偏重销售某个单品的情况要控制，将同类滞销品种分配到人头上，规定一周之内的销售目标，一个月进行一次考核，每月规定的同类商品要有销售，一季度后达到常销售的同质商品均已在动销
2、对于我店商品各品种没达到公司要求占比这块采取的措施是：根据我公司的基本目录来筛选我店可销售并没有得品种，增加必备品种目录占比；我店因为无坐诊医师，所以只能从精致饮片着手，再次丰富品种；对于缺货品种应积极与公司联系，了解缺货原因以及到货时间，从各门店协商调货，保证货品的正常销售。

