心得体会

学习关于加强零售业态库存管理的指导意见后，我深有感触！

目前，我们公司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。这种现象给我们的门店销售人员也带来了很多烦恼。滞销的都是毛利低或负毛利的商品，缺货都是高毛利畅销商品。销售人员在缺货的情况下只能选择低毛利的商品代替。当然库存是解决了，但毛利下降了。如何解决这种问题才能达到库存、毛利俩不误呢？我们确实应该做到：
1.每个季度末对本门店进行一次库存商品分析，主要分析库存结构与动销状况，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 、 要素提高要货水平，避免盲目要货。

2. 我们需与业务部门多沟通，希望铺货环节提高合理性，确保铺货品种符合门店需求，除按股份公司有关铺货管理规定进行铺货外，采购人员应加强对铺货品种、铺货时机、铺货量、铺货门店 4 要素的分析，不能一味拒绝铺货，也不能盲目铺货，同时加强与合作商的沟通协调、参与促销方案制定，并主动加强与营运部门的互动，多方共同完成铺货后的库存消化。 

3.作为零售行业的销售人员，我们在平常的销售中一定要观注整个药店商品的库存、效期、畅销、滞销。在销售时灵活搭配销售，如：畅销与滞销、高毛利与低毛利、等搭配销售。尽量做到滞销少、效期少、库存、毛利两不误的零售药店。
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