1、 感想：

通过对桐君阁644号文《关于加强零售业态库存管理的指导意见》的学习，认识到门店的库存管理与门店的商品结构，门店的销售以及商品周转有着较大的关系。
我们门店属于小型门店，一直以来，因门店销量较少，为避免商品的累积和效期品种，对门店的进货管理比较严谨，减少销量不好品种的要货计划，加大了畅销品种的要货计划，并根据顾客反应和活动需求增加了部分品种的要货计划，改善了门店去年效期和滞销品种过多的现象。但通过对文件的学习，发现许多库存管理工作还需努力做到位。第一：对门店商品库存结构关注度不够，必备品种，中药精制饮片占比较少，导致近几个月随然门店销售有所增长，但毛利不太理想。可按顾客和门店需求通过对部分类似产品的淘汰和新品的购进，调整库存结构，丰富门店商品的类别，增加对顾客的吸引力，加大销售，使门店的库存结构合理化，科学化，更符合销售需要。第二：对门店商品动销的分析不够，平时在销售工作中未意识到对门店商品动销情况分析的重要性，644号文提到“门店店长应至少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3要素提高要货水平，避免盲目要货”。商品动销的情况分析，能帮助我们清晰认识到门店的畅销品种与滞销品种的大概类别，对商品的要货计划，销售，以及门店各类商品库存占比大小都有指导性的作用。可以减少缺货品种以及滞销品种，避免因备货不足导致的缺货，客源和销售流失。也可避免在销售过程中未重视或库存过大导致的近效期和滞销品种的增多，及时进行处理，加强销售，联系门店帮助，或者咨询厂家可否退换货。对门店增加销量，减少损失非常重要。第三：通过学习，了解到小型门店的基本备货原则以及各类商品的占比，便于以后在工作中对各类商品进销存的控制。
加强库存管理，从公司，门店以及顾客需求出发，合理购进商品，控制门店商品的类别和库存，适时进行商品动销分析，既能保证顾客需求，也能增加门店销售，减少损失，在以后的工作中，应该做好商品管理库存管理各方面的工作，和公司共同发展，让门店的销售更上一层楼。
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

	四川太极大药房锦江区柳翠路店
	1687
	不少于1500
	187


    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% 

）



	小型门店
	20.33%
	5.27%
	3.14%


3、 门店存销比2.499（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

	四川太极大药房锦江区柳翠路店
	187441.9121
	75000
	2.499
	74.97


   三、本店在库存管理中存在的问题：

（1）门店各类商品库存比例失调，均未达到公司要求

（2）门店商品存销值还较大
（3）门店现滞销品种还比较多，部分畅销品种缺货
四、门店的改进措施及进度

       （1）严格控制商品的进货，合理安排门店的要货计划品种与数量，根据顾客需求和门店销售调整库存商品比例。使门店的商品结构在满足顾客需求的基础上达到公司的要求，丰富门店商品的类别，完善门店的备货。
      （2）在平时的销售过程中，注意商品的动销情况，每周按时做商品动销情况分析，对于畅销品种，及时联系备货，对于滞销品种，门店员工组织学习，抓好销售，并联系销售较好的门店帮忙销售。
      （3）通过对员工的培训和激励，增加人员销售激情和明确销售目标，通过各种大小型活动，吸引顾客，增长销售，通过对会员的办理和优惠，促使顾客再次消费，通过以上方法抓好门店的销售，全面促进商品的的动销率，加快门店商品的流通。
