【店长必读】掌控了这9条，门店就会一切尽在掌握之中！


1.各大（中）类商品销售的占比排行让我们知道主力销售类别、单品销售排行数据，让我们知道A类商品、畅销商品。
 
大（中）类商品销售的占比排行数据，给出了我们经营的重点大类，大类中的重点中类，使我们集中人力、资源做强重点大类，做强重点大类中的重点中类。单品销售排行，我们看到给门店带来80%销售的20商品，及时追踪货源、改善陈列、关注毛利，就抓住了重点单品。
 
2.周转天数数据，给出了滞销商品、准缺货商品；有库存无销售商品是门店的死库存单品，有销售无库存商品为门店已缺货情况。
 
周转天数在100天以上的单品为滞销商品，剔除一些新品、配套商品外，就是我们清退、清理的商品。而周转天数在6天下的商品，剔除一些非季节商品外，就是应下单要货的商品。
 
3.销售占比与陈列米数占比反映布局和货架分配是否合理。
 
销售占比与陈列米数占比应是一种成正比的关系，如果销售占比与陈列米数占比存在很大的偏差，说明卖场的布局及货架分配不合理。
 
4、数据化陈列管理。
 
通过单品的贡献度表现数据，结合顾客的购买习惯、关联消费，规划单品在货架上的陈列位置、陈列面，就能最大化提升商品的销售潜力，提高商品赢利能力。
 
5、促销结果数据、堆码端架效益分析数据，让我们了解促销单品的选择、堆码端架商品的陈列是否合理。堆码端架是卖场的生动陈列、亮点陈列的最佳位置，是引导顾客购买的磁石点。堆码端架一般陈列促销单品，对促销堆码效益进行分析，调整促销单品、改变促销单品陈列，就能让我们的商品征服顾客的心。
 
6、负毛利率、毛利率低于5%的单品，是毛利率异常的单品；第一次入库的单品数据，提供了新品二次定价的商品资料。
 
价格的调整、促销的启动取消、供货价格的变化会产生毛利率异常，而负毛利率、毛利率低于5%的单品毛利率管理和新品二次定价，正是保证毛利率提高、价格稳定的一项工作。
 
7、到货率反映了门店供应物流状况，反映了供应商送货、供货能力。
 
数据结果可以让我们检查订单的科学性、预见性、合理性，总结门店与供应商的信息互动存在的问题。督促我们加强对经常缺货、订单（单品）到货率低的供应商进行重点管理，特别跟踪。
 
8、同类门店中分类数据，可找到自己的位置、发现差距及共享资源。
 
每日同类门店中分类数据对比，就找到了自己在同类门店的位置，数据排行就发现与同类优秀门店的差距，发现不足，及时调整，寻求、共享优势资源。
 
9、每日大类销售、毛利率完成数据、完成进度表，提醒经营者：每日销售是否存在问题？
 
销售达成是否理想？其次，销售品目数、客单价数据、交易笔数等数据最终反映门店的经营水平、经营能力，说明我们的商品配置、价格体系、商品陈列、购物环境、服务水平等是否让顾客满意。
