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品牌顾问 零售专家              钡特管理咨询公司               www.chinabtt.com

    终端店铺成功销售的关键，是要透过店铺的实际销售，并根据顾客不断变化的需求，及时调整商品的结构，重新组合产品的结构、陈列及库存结构，来获得最佳的业绩。而这一切都源自于对终端关键业绩制表的科学精准的分析技术，因此掌握了终端销售的核心数据分析技术，就是掌握了生意必赢的秘诀。
《倍增终端店铺业绩——化库存为利润》

课程时间： 2014年3月17日--18日               课程地点：  广东-广州

课程对象：店长、督导、品牌经理、商品经理、运营经理、销售经理、加盟商、总代理等
培训目标：                                                                     
· 掌握精准的单店、新店、区域店铺关键业绩指标分析技能及损益计算管理方法；

· 掌握店铺采购规划、数据分析及实战采购技能，让补货成为生力军而不是库存；
· 通过商品及营运系统搭建，实现商品的快速周转，环环相扣实现商品的快进快销；

· 通过科学规范的数据分析管理从而发现店铺的经营状况和改善提升；

· 掌握库存合理控制的方法，让库存成为店铺生财的工具而不是拖累；
· 掌握业绩分析诊断技巧，克服仅仅依赖经验，此处传授科学关键的业绩指标诊断分析；
· 通过核心数据监控，实现对于同业市场及趋势季节等因素保持高度市场反应速度；
培训大纲：                                                                     
第一篇：业绩管理核心指标分析
一）零售店铺运营核心系统                                                

提升认识问题层面，高屋建瓴是销售管理人员所具备的职业素养

1) 店铺营运管理系统

· 店铺人员管理核心：心态、知识、技巧

· 店铺货品管理核心：采购、库存、促销

· 店铺卖场管理核心：选址、陈列、VIP

2) 店铺经营管理十二点诊断法

· 店铺管理木桶理论

· 业绩分析关键点诊断

二）店铺销售核心指标分析                                             

1) 店铺业绩指标分析

· 核心要点：单店成长率才是真正反应零售质量的指标！
· 业绩达成率及增长率：反应业绩提升、单店成长情况

· 店铺坪效及销租比：店铺开设是否有效及盈利状况

2) 店铺利润指标分析

· 核心要点：不论大店或是小店，能赚钱的店就是好店！
· 销售折扣率及毛利率：反应店铺经营质量，赚钱还是跑量

· 物单价、客单价：反应店铺销售成交能力及产品附加值提升

3) 店铺人员指标分析

· 核心要点：开不开店看老板，赚不赚钱看店长（人员）！
· 店铺人效：反应店铺人员销售产出

· 成交率及连带率：反应店铺销售成交能力

· VIP贡献率：反应核心客户贡献及维护情况

4) 店铺日常销售报表

· 店铺日报管理

· 店铺周报管理

· 店铺月报管理

5) 店铺经营360度分析

· 宏观市场分析提升：人流量、入店率

· 店铺营运分析提升：上手率、试穿率

· 销售技巧分析提升：成交率、连带率

· 售后服务分析提升：回头率、VIP贡献率

应用练习环节：店铺周报月报三大重点维度分析                        
三）店铺商品核心指标分析                                             
1) 库存总量是否达标，监控库存并预警

· 货卖堆山：总体数量是否达标，满足销售—存销比
· 定性定量：畅滞销比率合理，利润最大化—售罄率
· 库存总量控制的辨证分析法

2) 库存结构是否合理，调拨货品控制合理

· 以销定存：库存质量是否合理，符合市场—结构差异
· 谁在赚钱：单位品类库存创造单位业绩-贡献率
· 坪效最大：店铺如何做到配购货配好货

· 不同区域及业态的差异化及配货参考数据

3) 货品幅度深度合理，货品做到80:20原则

· 宽度控制：多少款合理，防止什么货都有什么都断码

· 深度控制：多么深合理，防止深度太深反而款式乏新

· 跑款跑量：宽度深度合理否，两者兼顾—80:20法则
· 商品结构合理控制，畅销、平销、滞销如何调配—动销率
4) 库存年龄是否新鲜，波段要常卖常新

· 常卖常新：服饰时尚流行，喜新厌旧把握—调拨翻新度
· 波段投放：每个时间段明星主推重点把握—常新常卖
· 区域市场季节变化及商品投放波段科学规划
5) 系列组合搭配丰富，搭配宜灵活多样

· 正确的店配正确的货：店铺渠道结构类型区分—因地制宜

· 畅销品滞销品把握，红花还需绿叶衬-店铺商品组合
应用练习环节：店铺周报月报三大重点维度分析                   

   第二篇：快速货品运作化库存为业绩
1) 上货期，如何做好冬季商品上市系统准备
· 准确掌握上货波段
· 商品上货波段：宁肯让货等人不能让人等货
· 冬季上货准备：上货前开季六大准备工作
2) 试销期，如何最到快速货品管理反应
· 快准狠补货技巧：不要等到缺货才补货
· 快速反应：商品上市后售罄率数据分析
· 调整及时：如何快速发现冬款中滞销品
· 将滞销品推广为畅销品的六大秘籍诀
3) 旺销期，冬季货品调拨管理重点
· 季初调拨重点：根据店铺情况做好分货
· 季中调拨重点：根据销售做好数量调拨
· 季末调拨重点：根据款式做好货号调拨
· 商品调拨管理六大管理要点
4) 清货期，如何做到快速商品出清套现！
· 构建降低冬季库存的三层防线
· 根据气候更替规划退仓新批上市
· 后期库存商品短平快的甩货技巧
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于有为 老师 简介

•

钡特管理咨询高级培训导师

•

服饰业的商品顾问数据专家

•

“798”

商品快进快销模式创始人

•

百胜

ERP

系统研究院商业数据顾问

•

著作首本订货工具书《订货专家》

•

曾供职于耐克、百丽、匡威等品牌，

10

年专注聚焦鞋服行业商品专业

•

于有为老师曾在多家知名企业任商品管理、营销管理高层职务，专

业从事鞋服行业商品管理及数据咨询工作，先后为多家上市公司提

供商品数据辅导，为近百家企业提供过专业内训、项目辅导

•

被公认为：行业内不可多得的一位既具备完善的理论基础，又拥有

丰富管理经验的实战派顾问

 【 参会事宜 】

1、主办单位：广州市钡特管理咨询有限公司    全国职业店长岗位资格认证广东培训中心   

2、有关费用:2800元/人， (含授课费、教材费、茶点等）

3、全国服务电话：  4008-853-858      传真：020-34527566 

4、报名请填写并传真回执，将签发传真正式确认函，请将参会费用汇至：

户名：广州市钡特管理咨询有限公司  账号：0317014170003154 开户行：中国民生银行广州体育西支行 
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