公司品种明细分析：（人中店：祝燕）
根据人中店前30天的销售和库存情况，对门店20个突出品种进行分析，为以后的工作做准备，分析的情况如下：
1. 藿香正气口服液（10ml*5支）；这是这月销售最好的品种，30天销量为175盒，平均每天销售6盒，门店库存还有83盒，按此销售速度，预计还可维持销售14天，但仓库库存目前为0.

2. 藿香正气口服液（10ml*10支）；这是销售第二的货品，30天销量为105盒，平均每天销售3.5盒，门店库存还有12盒，按此销售速度，预计还可维持销售3天，仓库还有库存1050盒，完全能满足门店要求。

备注：根据以上两个品种的情况，为了保证销售，在下次要货的时候要多计划点10支装的藿香正气口服液，以避免5支装的断货后，能用10支装的顶替，而且10支装的为T2，毛利更高，所以以后我们应该尽量推荐10支装的，人中店周围比较多银行，可以将此货品作为团购销售，可以朝团购方面发展！

3. 酚麻美敏片（泰诺）：此感冒品种是所有感冒药中销量最好的，30天销量为91盒，平均每天销售3盒，门店库存还有47盒，按此销售速度，预计还可维持销售15天，仓库还有库存0盒.
4. 复方氨酚烷胺胶囊;此种感冒药由于价格相对低，所以销量不是很好，但目前此药品已经是T1类，所以也要加强销售，30天销量为17盒，平均每天销售0.57盒，门店库存还有26盒，按此销售速度，预计还可维持销售46天，仓库还有库存0盒.

5. 氨酚氯雷伪麻缓释片(金得菲)；30天销量为16盒，平均每天销售0.53盒，门店库存还有11盒，按此销售速度，预计还可维持销售20天，仓库还有库存0盒.

备注：根据以上三种西药感冒药的情况，仓库库存都为0，在仓库不能补货的情况下，最多能坚持两个月，为了避免货品不足，可适当采取一些措施，比如;多搭配点中成药的感冒药或者用其他药品代替，如果长时间不配货（虽然可能性比较小），就要做好借货的准备。
6.  左炔诺孕酮片(金毓婷)；30天销量为84盒，平均每天销售2.8盒，门店库存还有36盒，按此销售速度，预计还可维持销售12.86天，仓库还有库存0盒.

7. 左炔诺孕酮片(保仕婷)；30天销量为12盒，平均每天销售0.4盒，门店库存还有12盒，按此销售速度，预计还可维持销售30天，仓库还有库存0盒.

8. 左炔诺孕酮肠溶胶囊；虽然目前无法查出前30天的销量，但根据以前此货品的销量，其销量还是不错的，目前我门店有25盒，预计能销售15天。

备注：根据以上3种避孕药的情况，3种都是A类，根据价格的高低可推荐保仕婷，由于我们店周围酒店较多，购买紧急避孕药的人比较多，所以一定要保证此类药库存充足，同时维生素E也应该多计划点，可以搭配销售，此类销售的成功率也是比较高的。
9. 三七通舒胶囊；30天销量为7盒，平均每天销售0.23盒，门店库存还有16盒，按此销售速度，预计还可维持销售68天，仓库还有库存0盒.此药有顾客每月要来买7盒。
10. 正清风痛宁缓释片；30天销量为3盒，平均每天销售0.1盒，门店库存还有0盒，按此销售速度，预计还可维持销售0天，仓库还有库存0盒.此药有顾客每个星期买一盒。
11. 来氟米特片(爱诺华)；30天销量为4盒，平均每天销售0.13盒，门店库存还有3盒，按此销售速度，预计还可维持销售22.5天，仓库还有库存0盒。 此药有顾客每个星期买一盒。
备注：根据这几种药的实际情况，我们店由于有固定客源，所以就可以帮其他不好卖的店销售，比如：三七通舒胶囊，大邑县晋源镇富民路药店，都江堰药店，光华药店这三个店30天销量都为0，而库存分别为8个，9个，18个。而正清风痛宁缓释片，大邑县晋原镇内蒙古大道药店，武侯区一环路南一段药店，光华村街药店这三个店30天销量都为0，而库存分别为4个，3个，3个。来氟米特片(爱诺华)，温江店，浆洗街店，都江堰奎光路中段药店库存分别为5个，6个，3个。这样不仅能够保证本店的库存，也能帮忙其他店，以免成为效期，一举两得！

12. 片仔癀；30天销量为30盒，目前门店库存为0，仓库库存也为0.
备注：此品种是我们店有顾客预订，一般是买20~30盒。我们每次写计划的时候都会写，一般顾客会提前通知我们，并由我们亲自送货上门，如果仓库那个时候都不来货，那就只有向其他店借货，我在公司品种分析中查了一下，所有店的总数加起来有15个，如果仓库有货，我们一定要第一时间补货，如果顾客急需30个，我们会向营业部反应寻求帮助！

13. 螺旋藻胶囊；90天销量为0盒，平均每天销售0盒，门店库存还有8盒。而土龙路店销量为10盒，库存为0盒，所以我们店就喝土龙路店联系，他们店同意帮我们销售。

14. 喘舒片；30天销量为0，库存有3个，土龙路30天销量 为5个，只有1个库存，土龙路店最后同意帮我们消化这3盒，避免成为效期！
15. 朱砂安神丸；30天销量为0，库存为10个，其中有5个为红星店调入，而红星店30天销量为20盒，所以经同意，调了10和去红星店卖。
16. 百乐眠胶囊；30天销量为0，库存有2个，新都三合场店30天销量为15盒，库存为7个，经商议，其店同意帮忙销售
备注：以上四个品种都属于本店滞销品，但在其他店销量很好，通过与其他店协商，最终不仅解决了滞销品问题，还帮其他店提高销量，又是双赢！

17. 金银花颗粒；30天销量为0，库存还有1袋，为效期2013.01.01，查询了其他店，30天销量基本上都为0，所以只有自行解决，经过门店人员商议，决定拆零销售，0.5元一袋，以此来解决效期问题。
18. 妇月康胶囊；30天销量为0，门店还有一盒，效期为2012.09.01，由于其他门店30天销售也为0，而且库存比较大，所以只有自行解决，由于效期比较近，所以我们决定打折（5折）销售，并让门店人员引起注意。
备注：以上两个品种都是效期，效期近的要自己想办法解决，效期较远的，可以联系其他销售好的门店帮忙解决。

19. 消咳宁片；30天销量为42盒，平均每天销售1.4盒，门店库存还有20盒，按此销售速度，预计还可维持销售14天，仓库还有库存0盒。交大店有7盒，而他们30天销量为1，在仓库不来货的情况下，要做好借货的打算！
20. 半夏天麻丸；30天销量为0，门店库存2盒（向柳翠路借的）连续三周没有来货，北东街，光华村店都有5盒，30天销量都为0，有必要的话要做好借货的准备！
备注：由于门店有绵阳的促销，对以上两个品种需要量大，所以要保障库存充足。

总结：对“公司品种明细分析”这一操作进行了实践，这个系统真的有结合过去的销售，查看当前的销售，预测威力啊的销售的功能，有了这个功能对门店的查询，计划，销售都有很大的帮助！以后我会经常运用此操作，争取早日了如指掌！
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