五步策略帮你快速找到门店重点商品


第一步：根据客单价，找出有潜力或者有问题的消费群体类别。
 
第二步：找出重点消费群最关心的品类。从重点消费群体中找到重点品类和共性品类，并找到关联购买的品类，从而提高门店客单价。
 
第三步：找出重点品类和共性品类中最敏感的商品。从门店重点品类中找到重点单品和共性单品。对不同消费层次的共性单品，可作为主要提升销售量的重点单品,进行侧重管理。
 
第四步：对重点消费群体、重点品类、重点单品进行营销。
 
(1)找出客单价高的顾客群在门店所购买的目的性商品，也就是找到让他们到门店而不是竞争店的关键和竞争点；找出他们在购买了这些目的性商品之后的关联购买品类(冲动性购买的商品)，也就是找到了让门店提升客单价，提升毛利率的竞争点；结合运用驱动品类、冲动元素、生活提案化等方法，有效提升重点购物篮的客单价，达到提升整体销售额、毛利率的目的。
 
(2)通过社区顾客营销活动吸引真正有效的顾客，做差异化促销，做有效单品的自主促销。
 
第五步:找到门店各类别销售发展指数与缺乏单品。
 
(1)计算出门店与公司整体的各大类的销售额发展指数，找到门店的强势类别，与弱势类别；从弱势类别中细化单品，找到在各类别中整体发展趋势好，但在本门店没有经营的单品，调整好本门店的单品结构。
 
(2)通过核算季节性指数，找到本门店季节销售高峰时间段。加快季节性商品的反应速度，包括订货、陈列、氛围营造等。
