
       关于组织门店学习零售门店库存管理的心得   

1、 感想

在零售一线工作我们都清楚门店的货品和库存是很重要的，当顾客已经选择进店购药了，但是我们却没有他的需要和足够的数量，又或者拿出来的药都是快到效期的商品，可能你就会从此丢失这个客户，有项研究数据统计1个人的消费观会影响身边26人的消费观，这样推算下来，我们的损失可算严重。所以公司要加强库存管理我们是很支持的，希望公司通过一系列的措施可以让我们销售更加顺利，当然，我们门店也会和公司努力，

首先，希望公司业务在采购时，特别是在上新商品时慎重选购，最好的是可以和厂家达成协议：新商品上柜后在一个时间期限内根据每个门店的情况可以选择该商品是否继续销售。因为在以前就存在有些商品到了门店却无法销售出去。比如千金药业的拉米夫定，是公司的01首推，也比同类产品便宜，但是这种药没有在医院做起来，到了门店顾客接受起来很难。再说破壁饮片，在传统的中药应用观念里面对破壁很不了解，加上这个品种比同类品种贵几倍到几十倍，销售也是很困难的，公司把这个品种一上柜就规定任务，确实太牵强。当然每个店的情况不一样，这只是我们这边药房的情况。
其次，在公司备货是也要考虑门店需求量，现在经常出现畅销品断货，门店不得不加大一些库存，如果公司的配送能及时到位，这种库存积压也会缓解的。

再就是门店在货品结构上也要随时关注，定期检查不动销和效期，可以门店间自己调拨处理，也可通过片区或者公司一起处理。所以在品规总数上可以不要做很强制的要求，门店会因为同类品种太多而不好为顾客推荐，这样滞销品种留下很多。希望公司酌情考虑。我们一定和公司一起把药房做好。
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

	华泰店
	2852
	3000
	-148


    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
	69.7%
	6.9%
	2.7%


3、 存销比=门店库存金额/月销售额）

     253837/197935=128%

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

	华泰店
	253837
	256937
	98.7%
	29.6


   三、本店在库存管理中存在的问题

1.公司经常都会出现畅销品种缺断货，所以门店不得不加大此类品种库存。
2.库存和一月销售基本持平，因一周门店会来两次货，畅销品大多能保障，但还是有部分品种还是会出现短缺。
3.门店的不动销品和效期品种还是存在较多，这里面有些品种是公司以前配送到门店，一直没动销的。

   四、门店的改进措施及进度

1.清查门店必备品种，贵细、精制饮片及土杂目录品种，补充品种，分析占比数量，丰富调整品种。大概需要1个月时间。
2.加大不动销和效期品种销售。
3.对于不动销和1年内到效期的品种积极和其他门店协调，互相调动加快销售。
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