我们以一个很常见的案例，来看一下促销商品在订货管理上的特殊性。
假设金龙鱼色拉油5升装食用油计划做一档为期14天的降价促销活动，促销时段从12月8日开始至12月21日止。
在与供应商的促销协议中订了一个促销目标，即在促销档期内，该SKU的销量比平常增加300%。为了弥补超市在促销中的毛利损失和促销后的商品处理，供应商同意供货特价的日期是从12月4日至12月24日。
这时报表数据显示，截至12月3日晚上，门店库存是200桶，日均销量是20桶，问门店需要订货多少桶，才能顺利满面足商店的经营目标？

如果续订工作这样做，那就太初级了！一个合格的续订员，不能只考虑8日至21日的问题，还应考虑以下问题：
可能有人说这个太简单了，我家上三年级的小女儿就能算出来。促销期每天销售80桶，8日至21日14天共1120桶；4日至7日的4天加上22日至24日的3天合计7天，每天20桶共140桶，所以合计1260桶；去掉期初200桶库存，应该续订1060桶。

第一：金龙鱼的账期是多长？如果账期是30天，该订多少？因为订货量不能超过账期。店长一定要在账期到来之前把东西卖出去，这样才能保证资金不出问题。这便是订货上限问题。

第二：库存目标是多少？我们应该囤多少货？每一个品类都是有库存目标的，假设金龙鱼的账期是30天，那么根据行业惯例，你的库存目标是存10天的货。但各公司有自己的规定（10天或7天），那么食用油品类周转目标是多少？管理者必须明确告诉续订员。否则，就成了续订员的拍脑袋工程。[image: IMG_256]

第三：我们要考虑的这个特价是不是很优惠。如果特价的力度非常大，那么库存目标是不是要调整？因为该产品的产出收益如果非常好，价位对我们非常划算，就可以考虑多囤货，为以后销售做准备。这时，续订员和采购之间需要沟通，到底这一次的特价力度有多大，毛利率有多高？在预定的毛利率之下，是否值得把我们的库存目标从10天提升到20天？

第四：竞争对手的档期是哪一天？因为供应商出于在各零售商之间分配促销资源的考虑，有时候可能在多家卖场同时搞促销。完全有可能金龙鱼8日至21日在我这边搞促销，22日至31日在对手那边做活动。如果采购要求跟价，那么对不起，我这个特价还得接着搞，要有足够的特价库存来拼，这样，这次的货量需要把对手的这一档期也算进来，增加订货量。

第五：该商品的安全库存是多少？从上述数据看，应该在200桶以内，那我的订货量里面还得考虑在下次续订前，不要因特殊情况而断了档。
因此，续订员要考虑诸多问题，这些都靠管理者给他明确的目标，同时也要求他对产品非常熟悉，非常有经验，非常负责任。到底订多少，实际上是品类毛利率的问题，既要获得最大效益，又要考虑安全库存；既不断档，又不要超出账期。
在外资企业，一个续订员不亚于一个好采购，要考虑的问题一点也不少，甚至比采购考虑得还全面，因为他是库存的捍卫者，公司资金的捍卫者。

[bookmark: _GoBack]然而，目前由于各种原因，很多门店是促销员在订货，是新来的员工在订货。这是我们最尴尬的问题：库存就是公司的资金流，公司的命脉，结果却掌握在新员工和促销员的手里。这是一件非常可怕的事情!(时代商联商业咨询)
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