理性提升门店销售之途径〈三〉
   （本文刊于《店长》杂志2011年第4期 总第55期）
四、从门店的品类结构上（销售额＝A品类+B品类+……）提高销售额
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              说明：上图中所涉数据均为假设或扩大、缩小N倍
 随着国内消费环境的不断变化，零售门店面临的各种压力势必由弱到强，由点及面地涉及到对现有门店品类的关注和研究。在现代竞争剧烈的情况下，唯一不变的就是什么都在变，在经营环境、顾客喜好、租金成本的不断上升等客观条件下，我们必须有所行动。
如上述图标所示，在门店的招牌上明显带有“生鲜”二字的超市中居然整个生鲜品类的销售额占比不到11%。
首先，不论各品类中的品项是否存在问题，仅从表面现象就不难看出烟酒饮料课和清洁用品课占据了整个销售额的半壁江山，而这两个品类的毛利率行业人士都知道有多高，所以在整体毛利率受限的情况下，得到的利润也是可想而知的。
其次，从中还可以看出从以生鲜为主的品类结构上没有熟食这一课。在众多现实门店中，认为熟食课的整个损耗过大或原材料不断上涨而停止熟食销售的也为数不少；而有些门店在一开业时信心满满地弄了熟食柜，但在经营一段时间后不得不在亏损的情况下放弃了，很少在这个问题面前分析到底是什么原因带来了损耗，没有想一想有没有其他的渠道及方式解决问题便直接一刀砍了下去，这样在一定程度上首先使超市的经营品项越来越单一，聚客力越来越少，其次也严重影响了顾客一站式购足的需求。
为此，在“经营的中心在于定位、管理的重心在于策略”这一宗旨下，我们是否应该花更多的时间去研究消费者呢？在而今的零售时代，不是什么商品都能满足顾客的购物欲望，所以我们要从研究商品转为研究顾客，因为真正决定门店品类结构的人是顾客，而非门店管理人员或公司采购员。
在对顾客进行深挖细究后，得出门店的品类结构，进而进行调整。比如研究门店服装柜销售的山寨版服装畅销的原因，结果会发现这是抓住了顾客在对成千上百的名牌服装无法承受时为寻找心理代替而作出的购买欲望。
 
五、根据门店零售外(销售额＝自销+团购)提高销售额
零售外，实质上就是团购或者批发，因为目前无论是国有企业还是大型私营企业，这部分福利仍然是每年员工福利的一个重要组成部分。
大门店要做团购，小超市也要做团购，哪怕微乎其微的一笔订单也要做上去，积少成多，也可以说是为以后的大团购奠定基础。我曾经服务过的一个门店才300平米，但团购相加得到的销售额占全店销售额的15%－20%，轻轻松松完成公司的任务指标，这个我在《我的第一次门店竞争经验》提到过的，（参见《店长》2010年11月刊）。
一个门店的店长，如果只会每天在门店内部“搬门弄斧”，而忽视了门店外销售的来源，就成了“闷骚”型的店长了，因为团购不光给了你销售额，也给你节约了耗材、减少服务人员、降低损耗率进而达成真正意义上的“降成本”和“增销售”之目的。
在这一点上，看看沃尔玛、家乐福、麦德龙的团购员工们，凡属于地级市内所有的县市，全部按地图挨个走访，不一定每个都能成功，但在众多的走访中，必然有成功交易的。试想，麦德龙没有团购在中国能生存吗？沃尔玛经常在搞的“满100返10”真正的目的是为了什么？
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。
