说到销售，可能更多的人会用毛利、来客数、客单价等指标来分析和形容，考核销售时也侧重这些指标，此外可能还会关注库存周转天数、周转率等指标。但是，我们很少能很好地在库存数据的基础上，挖掘或发现可以衍生的数据，利用库存数据改善卖场的销售状况，以指导商场销售工作的顺利完成。
库存管理是增强企业盈利的关键性因素，如果长期面临缺货的状况，对企业无疑是致命性的打击。因为一个单品的缺货所影响的不只这个单品的销售量，还有影响其关联商品的销售；缺货会导致来客数与客单价的双重下降，极大影响门店的销售以及顾客的回头率。要知道，在竞争对手那里多争取一个顾客是多么不容易的事，但失去一个顾客还是相对容易的，所以有人说劣质的库存管理等于就是在帮企业修筑坟墓。但在没有一定理论基础作为指导的情况下，无理由地增加库存，必然增加企业的资金负担。
现在商场惯用的一招就是在每个供应商的对账来临前将仓库库存的商品按一定的数量退出去，待供应商的账一对完，立刻又进行大批量地进货，所以供应商只能吃着哑巴亏，对此，没有一定优势的供应商也只能够忍气吞声，但回头想想，羊毛始终出在羊身上，这样做给门店甚至其他兄弟企业带来的恐怕是一些无形的损失或者是说隐患。而有的门店为了达到公司规定的库存周转天数，对一些商品订单进行手工删减，这无疑也是有害无益的。人为的缺货对销售带来的是一系列的负面影响。
现在门店的一种普遍现象（包括大卖场）就是仓库有货，而货架上却没货或贴着暂时缺货的标签。所以，库存管理应该看作对门店销售分析时的重要数据指标，它所占的比重应不比毛利等指标低，适当增加库存考核权重也是有着深刻必然性的，为此从理论上最优化的方法是门店应该在采购人员谈判所争取的最长账期内尽量将其商品卖出去，以加快库存周转的方式来合理库存商品，增大盈利程度。
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从上面的图表中我们可以看出，要想要使销售额增加，一是增加库存，但是增加库存相对比较难操作，一旦操作不好可能造成库存周转天数加大；二是缩短库存周转天数，这样有利于与供应商谈判时对商品进货成本进行适当降低，能够让我们货架上销售的都是新商品，有助于门店的商品防损工作，能让门店最大程度上减少死货。
门店在缩短库存周转天数的同时应该注意以下几点：一是应该以品类中的最小分类来实时核查，避免引起整个品类性的缺断货，而得不偿失；二是避免出现拉排面的现象，为对商品不丰满进行遮羞，如商品管理者看不见真相将引起无端的缺货；三是防止手工对订单进行删减而造成的进货频率增加，近而增加门店的物流、后勤成本，门店要在保住陈列效率的情况下理性地分别对每个小类进行优化库存，使之增加销售额。
要在高效的商品分析下利用建立的交叉比方法对商品进行删减、淘汰、引进，利用门店的ECR系统从商品进货、商品销售、商品库存、供应链、物流等方面采取一系列效率的措施，提升提高商品周转水平。
文章为作者独立观点，不代表联商专栏立场。
联商专栏原创文章由作者授权发表，转载须经作者同意，并同时注明来源：联商专栏+chunbo。
