
专注于商业智能BI和大数据的垂直社区平台

需求链驱动

零售行业的数据化生意

邓翔超

www.hellobi.com



分享目录

Ø零售的核心 --- 隐形的需求链

Ø需求链的核心体系

Ø零售需求链的关键节点

Ø零售大数据的未来



个人介绍

个人经历：

      拥有十多年在知名中资及世界顶级零售企业的从业经历，在百思买中

国（BestBuy China）、沃尔玛中国（WalmartChina）、一号店、永辉集

团等企业中，担任过物流主管、Demand Planning Manager、高级供应

链计划经理、项目合伙人等职务，长期带领团队直接负责供应链前端工作

并对公司管理层负责。

Name：邓翔超 

Mail：dxcking@sina.com
微信：dxcxiang

       



天天遇到的老问题



零售公司的影子部门

看到的

看到的部分

采购、商品、门店运营、电商运营、技术、物流、
市场、财务、人事、客服。。。

计划
（Planning）

Ø商业计划 --- Business Planning

Ø需求计划 --- Demand Planning

Ø库存计划 --- Inventory Planning

Ø市场计划 --- Marketing Planning

Ø物流计划 --- Logistics Planning

Ø数据分析 --- Data Analysis

影子部门



隐形的需求链

Ø 如果说供应链是从前至后正向的流程，
那么需求链就是从终端出发，以更合
理地满足终端需求为导向的逆向业务
流程

Ø 需要注意的是，零售需求链并不是一
味地强调从客户需求着手，而是通过
推式和拉式管理相结合的方式来达到
零售企业的效率最优

Ø 为了防止需求链倒推过程中因为牛鞭
效应带来的不可控风险，由零售主导
的需求链仍需由完善的数据体系管控



需求链能打通什么



零售需求链的核心体系 --- 计划部门的架构



零售计划体系上的明珠 --- Open To Buy 计划预测体系

快速反应

OTB能通过对实时数据表现
的追踪，对业务方向和过程
中发生的问题进行快速反应，
并给出方向

现金流风险管控

OTB能针对财务数据，尤
其是库存引起的现金流风
险起到合理和及时的管控，
保证零售企业现金流健康

指导性规划

以OTB作为企业核心预测体系，
给到公司各核心部门的工作及指
标起到指导性规划的作用

核心数据分析

OTB预测体系以数据体系
作为框架，有效反映经营
业务过程中的趋势，同时
也是零售企业公司级别数
据分析的基础

计划预测体系（OTB）：
       预测管理已经被几乎所有的大型零售企业证明可以为公司带来极大的利益和效率的优化，无论在沃尔玛还是京东和一号店，
一个高质量的预测体系已经被证明必不可少。而Open To Buy又是被多家跨国零售企业证明最适合零售属性的预测体系。



OTB 计划预测体系的主要组成部分 --- 销售计划及预测

销售计划及预测：
      主要解决公司或品类级别的销售端计
划及预测数据。主要数据作用：

Ø 协助品类负责人合理设定销售节奏

Ø 协助品类负责人根据实际销售进度采取

针对性解决方案

Ø 协助品类负责人及相关采购洽谈合理的

期初毛利

Ø 协助品类负责人及采购控制销售过程中

的促销及活动折扣

Ø 协助品类负责人及采购根据期初毛利、

促销折扣与供应商一起合理规划后台返

利等



OTB 计划预测体系的主要组成部分 --- 库存计划及采购成本

库存计划及采购成本：
       主要设定公司品类、运营表现、库
存及现金流表现等关键数据，主要数据
作用：

Ø 协助品类负责人及采购合理进行品类

规划

Ø 协助品类负责人、采购及相关运营人

员你监控品类表现

Ø 协助库存管理团队合理规划库存结构

并根据可采购金额合理调整订单数据

Ø 协助物流部门合理安排相应品类的物

流能力

Ø 协助公司控制库存相关的现金流（库

存周转），并及时预警相关的风险



零售业务的基本功 --- 品类管理 （Category Management）

数据分
析&品
类定位

品类策
略

供应商
及商品
策略

品类销
售策略

A. 品类结构策略

B. 采购方式策略

C. 销售-毛利结构矩阵

D. 产品价格段策略

E. 组货更新策略

A. 销售计划

B. 运营策略

C. 推广策略

A. 品类市场数据分析

B. 品类历史销售数据分析

C. 客户群分析

D. 品类定位

A. 供应商策略

B. 品牌、单品选品策略

C. 如何选品



品类管理 --- 品类结构策略



品类管理 --- 销售结构对毛利的影响（Sales-Margin Matrix）

我们应尽可能在毛利最高时或是热销的季节抓住销售机会，销售结构的最优化将最大程度上保证毛利水平



零售业务有序进行的保障 --- 品类运营及推广计划 

品类运营及推广计划：
       主要根据公司的销售节
奏，根据品类目标客户的实
际购买偏好和其他相关参数，
设定品类运营及推广的计划：

Ø 协助品类负责人及采购提

前与相关部门沟通活动商

品相关事宜

Ø 协助运营部门同事提前准

备活动相应的推广资料

Ø 协助库存及物流部门提前

准备库存及物流相关工作



零售业务的粘合剂 --- 库存管理 （Inventory Management）

库存的影响力 --- Inventory Influence

一个良性的库存结构会协助供应商和零售
商达到其销售目标
Benign inventory structure will support 
supplier and retailer to achieve the sales 
target.

一个不健康的库存结构则只将产生风险库
存( 动销较慢&滞销库存 )
Unhealthy inventory structure just build 
up the risk inventory( slow moving & no 
movement )



零售业务的粘合剂 --- 库存管理 （Inventory Management）

High Stock Level  ----   Sustained 
effect the sales performance and 
difficult to revise the sales trend . 
And fail to achieve the sales             
target finally.  

高库存水平 -----  将持续影响公司的
销售表现并且非常难以纠正回正确的
销售趋势。最终导致难以达到销售目
标 



零售业务的粘合剂 --- 库存管理 （Inventory Management）

Low Stock Level  ----   Will be increased the  OOS risk and tired of processing replenishment . On the other  
hand that’s will increase the logistics cost.

低库存水平 -----  将增加商品缺货风险并疲于应付各式补货。另一方面低库存水平将导致增加各式物流成本



未来需求链的重要工具 --- CPFR 协同式供应链库存管理

CPFR 协同式供应链库存管理：

       CPFR是Collaborative Planning 
Forecasting and Replenishment，协
同式供应链库存管理，也叫协同规划、
预测与补货。是一种协同式的供应链
库存管理技术，它在降低销售商的存
货量的同时，也增加了供应商的销售
额。



需求链的未来



更多商业智能BI和大数据精品视频尽在  www.hellobi.com

HadoopHive

BIWORK

贝克汉姆
曹浩

BAO胖子

BI、商业智能

数据分析
PythonR 

机器学习

大数据

QLIKVIEW
Tableau

数据挖掘

seng


