
2020年6月

数据驱动智慧零售精细化运营
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l 缺乏有效的指标体系构建方法论
l 数据平台只是实现了手工及ERP报表的可视化
l 现有报表模型不够全面化、结构化、体系化
l 缺乏战略指标、战术指标、战斗指标的严格区分
l 数据分析模型无法紧密结合业务痛点与需求

l 传统excel和erp报表查询效率低下
l 业务部门无法敏捷自主式分析
l 传统报表属于站桩式看数据，无法挖掘
l 无法融合多数据源
l 数据呈报及时性不够，无法做到实时预警
l 无法模型化沉淀最佳业务实践分析场景

数据驱动运营当前面临的困境

01数据

03组织

02工具

04方法

l 数据口径不统一
l 数据定义不清晰
l 数据对不上
l 数据被业务模块割裂
l 当前的数据业务价值低下

l 每个岗位都想得到数据的支持
l 人员数据思维能力参差不齐
l 数据视角不一致
l 对于本岗位核心业务指标理解不清晰
l 数据决策的意识不够，习惯于经验决策



工具：工具落后，查询效率、个性化分析需求难满足
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CRM POS
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业务负责人

数据源 数据统计 数据分析 数据分发 决策

1天 1天 1天 半天
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业务

每月仅在数据处理、制表上面要花费3天，

每年在数据处理上要“浪费”约1000小时

一名报表人员：

每月在进销存数据汇总和分析上面要花费4-6天，

每年在数据处理上要“浪费”1200个小时

一名业务人员：

每月耗费在集团数据采集和填报上2-3天，

每年在财务数据处理及分析上要耗费1500小时

一名财务人员：

缺少一站式数据处理、整合、分析平台，数据应用链条效率低下。

效率现状：



传统零售数据驱动运营的目标
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财务层面

客户层面

内部层面

学习成长

生产效率提升

股东长期利益

盈利能力提升

价格 质量 时间 功能 伙伴关系 品牌

法规与公司流程管理运营管理 客户管理 创新管理

战略

平衡计分卡：企业战略向组织整体渗透的工具

人力资本 信息资本 组织资本



财务层面 销售收入 毛利

客户层面 客户满意度 客户忠诚度

内部层面 存货周转
率 缺货率 动销率 订销比 交叉比

率
配送达成

率 售罄率

学习与成长层面 员工整编率 员工流动率

总费用存货周转天数

客户投诉率 客户保持率 客户流失率

员工满意度

零售企业KPI示例（总部指标）



数据驱动运营业务数据指标推解示例

• 营运门管部

• 产品研发部

• 采购供应链

• 品牌营销部

• 财务管理部

• 人力资源部

客单价 客户数

品质服务卫生推新

公司级核心指标

QSC

单店营收决定
品牌生死！

口味

食材效期操作

复购率

单店
营收

l 客户数

l 客单价

l QSC

l 产品投诉率

l 客单价

l 推新率

l 产品投诉率

l 食材合格率

l 客户数

l 推新率



产品研发

单品达成率

开发完成率

商品折扣率

新品占比

战略计划

销售达成率

利润达成率

回款达成率

会员贡献率

存货周转率

采购生产

质量合格率

订单满足率

订单执行率

准时交货率

门店运营

销售达成率

客单价

来客数

连带率

商品运营

售罄率

折扣率

动销率

缺货率

存货周转率

门店拓展

新开店完成率

新开店转化率

新店盈利周期

新店客流量

市场营销

会员参与率

活动参活率

活动费销比

拉新增长率

顾客关系

会员贡献率

会员复购率

流失率

唤醒率

会员客单价

坪效

人效

1 2 3

4 5 6

7 8

零售企业KPI示例（部门指标）
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零售营运-场景一：全渠道营运监控分析-场景示意

l 销售达成率

l 特卖/新店目标达成率

l 同店同比/环比

l 进店人数
l 成交率
l 客单价
l 连带率
l 折扣率
l …

场景架构

指标扩展

维度

门店 品类
日/周/月单品

P1:整体大盘

P2:线上
天猫
京东
小程序
…

P3:线下
自营、加盟

P4:区域

P5:门店



零售营运-场景二：线下营运监控-动态效果



零售营运-场景三：线上营运监控-场景示意

天猫

淘宝

京东

抖音

…..

微商城

标准API

Excel

RPA
机器人

一体化的数据接入方案

Workbench

PV/UV

销售额

订单量

客单价

转化率

折扣率

达成率

年同比

日/月/年



核心场景分享：大促实时达成看板，事后复盘故事线

实时掌握销售动态 及时调整促销策略爆款商品随时发觉 大促目标达成验证 明细筛查恶意竞争



4 3

1 2

行业竞争激烈，业绩压力增大，但由
于店长管理和经营水平参差不齐，导

致部分门店无法达到业绩预期

店长和员工在日常经营中接触的经营
数据有限，缺少数字化的管理工具和

思维

优秀店长的经验和数据分析思维未能很
好的沉淀和分享，门店之间缺少及时和
直观的对标，激励店长主动分析差异，

寻求解决

公司高层在日常经营决策时获取门店经营
数据比较滞后，且分析体系不够完善，无

法完全洞察一线面临的真正问题

店长管理水平参差不齐 一线缺少数据能力

优秀数据经营思维无法沉淀 单店管理的分析体系不完善

单店模型：探索盈利因子，寻找增长机会



店铺管家-实时掌握店铺经营现状

经营概览包含实时数据、日报、周报、月报四部分

实时

• 门店实时排名/排名差距

• 实时销售额/会员销售额

• 客单价/会员可单价

• 主推商品销售明细

• 同环比/预算比

日报

• 昨日销售完成度

• 昨日排名/排名变化

• 昨日销售额/会员销售额

• 客单价/会员客单价

• 新增会员

• 主推商品销售明细

• 客流&销售变化趋势

• 时段销售分布

周报

• 本周销售完成度

• 本周排名/排名变化

• 销售额/会员销售

• 客单价/会员客单价

• 新增会员

• 主推商品销售明细

• 销售走势

月报

• 本月销售完成度

• 本月排名/排名变化

• 销售额/同环比/达成率

• 会员销售/占比

• 客单价/同环比

• 会员客单价

• 新增会员

• 主推商品销售明细

• 销售额走势



私域流量：全渠道运营



微商城业绩分析

主抓业绩达成

店长/导购/员工对于当日的数据主要关注在业绩达成方面
• 整体达成情况，实时掌握当前表现；

• 根据目标/历史同比/同类型店铺的对比，判断当前表现是否理想；

• 查看微商城更多关键数据指标；

具体执行

1. 建议大家每天14点，17点和20点查看业绩达成情况，方便及时调整当天营业
策略

2. 平台在14点、17点、20点对于达成异常自动推送预警，进行上一级提醒

3. 如发生下滑，判断是整体下滑还是个体现象，通过PV/UV、推广商品数、连
带等核心指标分析业务异常



门店业绩诊断模型

门店健康诊断

收入分析
l 业绩达成分析

l 重点品类分析

l 重点单品分析

l 商品ABC分析

l 。。。。。。

库存分析
l 高库存

l 低库存

l 滞销品规数

l 畅销品缺货数
l 。。。。。。

成本&费用
l 水电费

l 报废

l 人事费

l 。。。。。。

门店缺货分析

缺货分析
l 缺货品规数占比

l 缺货最多门店TOP10

l 缺货商品缺货量TOP10

l 发生缺货原因分析

l 。。。。。。

门店订货分析
l 应订未订

l 订货量不足<销售PSD

l 前一日存在负库存销售

l 已订未到

l 。。。。。。

仓库缺货分析
l 仓库商品缺货量TOP10

l 仓库缺货原因分析

ü 商品仓库库存天数为零

ü 商品仓库库存天数

ü 门店订购急速增加

l 。。。。。。

仓库缺货分析 厂商缺货分析

厂商缺货分析
l 商品缺货量厂商TOP10

l 厂商缺货原因分析

ü 产能不足

ü 原物料缺货

l 。。。。。。



基于消费场景的爆品分析

• 便当

• 三明治

午高峰

• 酸奶

• 肉包

早高峰

• 便当

• 面包

晚高峰

• 饮料

• 零食

宵夜

咖啡

面包

下午茶

单店

单客

单次

单品

单时

单度

货

场

节假日

季节

52周

商圈

地域

人



基于消费场景的数据分析颗粒度革命



门店商品销售业绩诊断专题分析

l 品类销售占比
l 品类陈列占比
l 品类周转天数
l 品类销售坪效

l 品类销售动销

l 有效满场率
l 在店满场率
l 企划覆盖率

门店商品销售诊断

品类产出分析

满场率分析

库存充足，产出低
缩小该大类陈列面积，腾出空间给

高产出大类

库存不足，影响销售产出
增加类别深度、宽度

l 补货前周转天数
l 补货后周转天数

配销分析

关键指标 业务动作

大类库存不足，补货不足
检查该大类下中小类库存周转情况，

增加周转快的小类商品宽度和深度

大类补货后周转天数过大
调出周转慢或不动销的商品

总开发宽度无法满足规划需求
增加商品深度，或缩小该大类货架

数量与面积

部分商品库存不足导致配置无效
增加补货提高门店有效满场率

场景主题 业务分解



会员复购专题分析

门店复购人群分布

门店健康度

37%

51%

门店产品复购分布

门店客群消费喜好

产品销售复购趋势

产品生命力



会员复购专题分析



AI赋能——门店层面实现精细化智能配补货

时间与节
假日因素

商品特征

门店特征

促销因素

基础策略
根据商品销量的历史分布来计算满足率，
基于满足率与库存计算补货

高频/短效期商品
滚动给出日、周补货建议值

低频商品
聚合到周、月给出补货建议值

冷门长尾商品
设置库存上下限进行补货

新品
结合相似商品与购物篮分析，供计划参考

历史销量

天气因素

1

AI门店销量预测

2

分类补货策略

3

AI多目标运筹优化

库容

供货时间

配送
成本

最小配
送单元

库存周转
天数降低

现货率
提升

利润
最大



横向比较机制构建——虚拟标杆店

客单量

销售额

平均客单价

交易类型占比

区域

城市

门店元数据

销售流水
数据

交易类型

营业时间

利用聚类算法，从营业规模，营业趋势变化，地理区位等多种维度综合寻找相似门店



营运诊断策略效果反馈

基于观远分析平台与智能决策引擎，形成智能诊断流程并不断迭代

主动提供匹配的经营策略
重点指标可进行下钻分析

对单门店单指标诊断结
果给出预警

集团与门店层面分别执行
相应策略，验证效果

01 02 03

04
基于效果反馈更新
迭代策略知识库



AI+BI 观远一站式智能分析平台
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