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内容概要

　　《零售业品类管理一线实战内参：商品管理实务手册》主要内容包括：精细化管理的时代到来了
、品类管理的重要意义、品类角色、怎样确定品类角色、品类指标的制定、按类别制定相应的策略等
。
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章节摘录

版权页：   插图：   四、按价格带做分类 采购回去做试验田计划的时候，可以尝试着让技术部经理配
合，把每个分类当中的销售额占比、销售量占比、毛利额占比、品项数占比，逐一地分析，然后在每
个价格带上做。
 价格带运用时，首先要了解顾客对这类商品可以接受的最低价位和最高价位分别是什么，确认你的目
标消费者群，在这类别当中哪个价格带占比最大、可能销售贡献是最大的，确定中心价位，把价格先
确定好，然后把单品配置做得最高。
 我们来看一个实际的演练。
顾客能够接受的洗发水最低价位200毫升是6元，沙宣是24元，资生堂是38元，这是比较超价位的200毫
升的。
这样，6～8元钱是低价位的，中低价位8～12元钱，中高价位12～20元。
20元以上就属于高价位了。
现在假设大卖场给你200个单品的配置，那要讨论一下，你的主流的消费者是哪个价格带的，低、中还
是中高？
假设企业所在城市恩格尔系数比较低，将目标客户群体放在了中和中高这块，可能会40％放在中端
，25％放在中高端，不要忽视中低端，这里做15％，可能偏高一点点，有12％在高端，等等之类，我
们会做这样的单品分配，中端可能会有80个单品，其他可能会有50个、30个、16个、24个单品不等。
 单品分配完毕再选品牌。
洗发水市面上能够提供3000个单品，能够提供有200多个品牌，企业是不是都能够提供进来，所以一定
要精选。
首先考虑一下，低端的你能够引进什么品牌。
我听到老品牌蜂花，还有听到二、三线的品牌，丹姿，没关系，但是在区域市场当中起到作用。
 在这个过程中，我们首先基于对品类的认识，然后才能推动它的品牌。
在这种情况下，品牌也会有自己很清晰的目标受众，如每个价格对应的目标消费者，如针对价格精选
的品牌，你可能才会发现你不至于在中低端这里停留太多的品牌，更不至于在低端这里停留太多的品
牌。
 例如，某连锁超市商品组织结构大类中的洗化类，各种护理洗发水单品数，比如150个，直线陈列米
数108米，库存天数15天，毛利率12％，都设定了，价格带是从6.2元到24元，即最低价与最高价。
再来看小分类做得更细，首先这150个单品怎么按规格分配，目标消费者可能是年轻人居多，所以200
毫升的分配了70个单品，家庭装的400毫升和750毫升给相应的比例。
再来看低档、中档、中高档、高档的比例和价格带。
在这个价格带上有单品数的配置，有品牌的配置。
通常情况下，如果不是特别重视的小分类，我们建议最多3个品牌，互相有个竞争就可以了。
如果是战略性的品类，可能品牌数要超过10个。
如果是日常性的品类一般不会超过10个品牌。
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编辑推荐

《零售业品类管理一线实战内参:商品管理实务手册》由IBMG国际商业管理集团所著，全书共分为五
章，涉及品类角色与品类政策、品类组合与空间管理、组织架构搭建与人力配置、成长性品类的信息
和数据管理、成长性品类的营销管理。
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