1、 感想

学习了库存管理的指导和意见。首先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，虽形成原因是多方面的，但造成的最终后果就是销售与效益不如预期。大家以前不是很重视这个问题，现在我们要去解决和实现库存饱和化，都需每个同事们齐心协力来完成。结合本门店的情况，加保障品种目录应至少达到销售额、销售数量、效益额的80%，严格按股份公司保障品种目录考核办法进行考核；加强补货管理，增强主动性，避免被动等待，提高补货效率，提高门店员工的积极性。应有备选渠道及时补货；应充分考虑库存及存销比率。每天关注数据要成为每天的一个习惯，现在一个靠数据来说话的时代里。大家只有正真关注了数据才明白门店一系列亏损。在要货请货环节提高合理性，作为门店经营的直接管理者，我们承担着要货计划合理性与有效性的重要责任，主要指标看商品结构（品种销售占比及排名）、库存动销比（库存数量/月均销量），从要货品种、要货时机、要货量3要素提高要货水平，避免盲目要货。 必须跟每个员工一起学习库存管理中出现的一系列问题和解决方案。
   每个门店的不同，进货和库存比例的不同，进药的思路也不相同。本门店属于中型门店，商品线长度不得少于2000个，保障目录品种的销售，按照公司的规章制度进行要货。了解必备品种和优先品种的进入，并熟记保障品目录的制定步骤。我们应该时时抓好每一个环节，做好门店的每一步让公司的利益最大化，也同时公司也让我们的利益最大化。
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

	万科店
	2410
	2000
	410


    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
	29.2%
	8.8%
	3.9%


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

	万科店
	17.75万
	16.7万
	1.06
	28.22天


  三、本店在库存管理中存在的问题

1.本店的毛利相对来说不高，多引进毛利高的品种。
  2.精致中药规格较多。
  3、业务部铺货到门店的库存金额较大品种的动销低，例如：肾宝片，祛风风湿药酒，也是导致库存积压的部分原因。
 四、门店的改进措施及进度
 1.加大滞销品种和效期品种的销售，压低库存。
2、加大宣传中药的力度，增加中药的动销率！
3、每天加大3-5个滞销品种的销售，每人每周至少保证10个滞销商品的销售，将任务落实到人头

                                                    万科店
