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第三讲   季末，要策划销售大战

• 第一节  确定大会战销售任务

• 第二节  确定下架产品

• 第三节  多店的商品调拨
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第三讲 
季末，要策划销
售大战

第一、绩效指标评估：大会战销售任务确定。

第二、决单款进退：门店撤货目录的制定。

第三，打开陈列缺口：店间库存合并与收仓。

策划一次季末收尾大会战，
具体的工作内容包含以下三项:



第三讲 
季末，要策划销
售大战

 第一节   确定大会战销售任务

一、订单销售进度要做风险评估

二、怎么召开“收尾任务分析会”

三、如何召开全员“销售启动会”
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季末，要策划销
售大战       第一节   确定大会战销售任务

一、订单销售进度要做风险评估

（一）订单目标达成的风险

（二）品类任务达成的风险

（三）重点商品的积压风险
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售大战       第一节   确定大会战销售任务

一、订单销售进度要做风险评估

（一）订单目标达成的风险

（1）、检查截至当前时间的期货品牌周KPI反馈表

（2）、检查截至当前时间的订单收益规划

（3）、检查当前时间至60天内的订单收益

（4）、订单目标的达成风险：高风险、无风险

（5）、检查下一季订单主销阶段指标值差异
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一、订单销售进度要做风险评估

（二）品类任务达成的风险

常见的品类风险分为四种：品类销售开始时间延后、品类销售高峰月延后、品类动销率低、品类清款率低。

① 检查截至当前时间的品类销存指标分析表

② 检查截至当前时间的品类销售任务规划

③ 检查当前时间至60天内的品类销售任务规划

④ 评价品类任务规划的达成风险：高风险、无风险

⑤ 检查下一季订单主销阶段品类任务指标值差异。



第三讲 
季末，要策划销
售大战       第一节   确定大会战销售任务

一、订单销售进度要做风险评估

（三）重点商品的积压风险

采用款式五维分析法，评估一款商品积压风险的高、中、低。

款式
设计

时间

颜色

材质尺码

价格

款式五维分析法

l时间维度：在“商品说明书”中，可以查到订单重点商品的过季时间，
核对门店周销售回顾工作中，对重点商品过季时间的评价，就可知道门
店建议的过季时间，比预想的是提前了还是延后了。

l颜色维度：第二年不会再流行的颜色，时尚特性过强，是销售的高风
险。

l材质维度：市场反应差的面料和材质，是销售的高风险。

l尺码维度：畅销款销量低的尺码，是销售的高风险。

l价格维度：品类的高价位产品，是销售的高风险。
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二、怎么召开“收尾任务分析会”

（一）确定大会战的销售目标

（二）策划分阶段行动方案

（三）要有统一的收尾指导方针
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二、怎么召开“收尾任务分析分”

（一）确定大会战的销售目标

（1）订单60天销售目标

季末收尾期的预期销售数量120天的滚动目标：订单从开始销售到当前，120天的销售实绩与计划相比，如果差异不大，要全部滚
动到季末收尾期。
60天的计划目标：“订单收益规划”卡中，这60天的销量定额。

（2）品类任务

要把主力品类，120天的滚动目标和收尾期60天目标相加，作为基础数值，如果下一季的品类销售任务与收尾期的主力品类有冲突，
就要适当调整目标。

（3）重点商品销售要求

出清款：要求60天内卖完，包括款号、过季时间、可售周期、折扣。
定量款：要求60天内卖够数量，包括款号、过季时间、可售周期、折扣。
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二、怎么召开“收尾任务分析分”

（二）策划分阶段行动方案

收尾期60天的大会战销售，要划分成两个阶段制定行动方案：

第一阶段行动方案：时间30天，使用封单推广战术，销售出清款和定量款。

第二阶段行动方案：时间30天，使用优品隔离战术，将优质库存收仓待售。
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二、怎么召开“收尾任务分析分”

（三）要有统一的收尾指导方针

留下的就要卖完，不能卖的就早下架。

“五定”收尾指导方针，可以用来对重点商品进行销售目标分解。

（1）定时：季末收尾时间短：所以每一款要收尾的商品都有过季时间。

（2）定店：每一款要收尾的商品，要仔细地挑选主力销售店和次主力销售店。

（3）定量：订单重点商品，特别是高风险款，每个参与销售的门店要定销量。

（4）定价：季末收尾时间短，只能在总攻前调一次价，60天内不再调价。

（5）定人：高单价、数量少、小众款、挑人，这样的产品要指定店员销售。
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三、如何召开全员“销售启动会”

（一）怎么做品类任务的款式分解

（二）做好员工的销售奖励计划

（三）怎么做促销活动的费用预算
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三、如何召开全员“销售启动会”

（一）怎么做品类任务的款式分解

1、重排销售推广顺序
根据封单战术要求，门店会分到一定量的封单款，店长要与店员一起按照款式的颜色、服装的薄厚、衣长、袖子的款式

设计特征，结合对气温变化的预估，给每个主推款安排推广顺序。

2、设计每周销量目标
把封单款分为三种，单周出清、二周出清、三周出清，其中二周出清的款在第一周的销售量要占七成，三周出清款在第

一周销量要占五成，第二周占四成。

3、精确匹配顾客对象
折扣很低的产品，尽量不要卖给核心VIP；

折扣中等的产品，如果价格适中，要给曾经试穿过、体验满意的VIP顾客；

折扣较高的产品，一般是畅销款，要留给核心VIP。
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三、如何召开全员“销售启动会”

（二）做好员工的销售奖励计划

（1）单款销售奖励（分为清款奖、包干奖、特提奖）
清款奖：一个SKU最后一件库存卖完的奖金，按单件给钱。

包干奖：一个SKU剩余几件库存卖完的奖金，全卖完才给。

特提奖：公司承诺只要卖出一件就给奖金，按单件给钱。

（2）订单销售奖励（分为销量目标达成奖、折扣目标达成奖）
销量目标达成奖：门店60天完成指定的销量目标，给予团队奖金。

折扣目标达成奖：门店60天完成指定的折扣目标，给予店长奖金。

（3）团队PK奖励（设计门店间PK、员工间PK）
门店间PK：设PK奖励项目，门店间进行比拼。员工间PK：设PK奖励项目，员工间比拼。
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三、如何召开全员“销售启动会”

（三）怎么做促销活动的费用预算

1. 加班费：品牌经理要根据促销活动，计算法定节日+假日的工作时间。

2. 餐费、车费：大会战期间，工作时间延长引发的餐费和打车费。

3. 奖金预算：品牌经理要根据销售奖励计划，测算总体金额。

4. 物料支出：促销计划中要单独开列物料种类、数量、价格。

5. 提成比例：在促销期间店员的销售提成比例，有可能变化，要提前申请。
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 第二节   确定下架产品

一、如何正确规划撤货产品

二、如何制定撤货的时间表

三、商品调拨、如何提高物流运作效率
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第一、撤货目标无法控制：不该撤的款，反倒撤下了，应该撤的款，
没撤回来。

第二、撤货时间无法控制：门店认为能卖，就不能撤货，不论是否
有人试穿。

第三，撤货效率无法控制：门店认为不能卖，就成批地全部撤货，
仓库溢出。

撤货方法的缺点有三个：
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一、如何正确规划撤货目标

（一）撤货的方法

（二）撤货产品的用途

（三）撤货产品怎么筛选

（四）撤货数量与质量控制
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一、如何正确规划撤货目标

（一）撤货的方法

开
季
销
售

销售产品 销售产品 销售产品

撤货回仓 撤货回仓 撤货回仓

900件

100件

季末收尾
订单
1000件

为了让撤货产品，能在下一次上市销售时议价能力更高，要用全新的方法进行订单的库存控制。

三大优点：

第一，品类销售管理精细化

第二，单款销售管理精细化

第三，季末库存价值最大化

+ + =

=
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一、如何正确规划撤货目标

（二）撤货产品的用途

不同的产品，销售用途就不一样。

撤货产品在下一次上市销售，对门店来说，具有三种用途。

（1）开季连接款：换季时气温波动较大，用它实现季节过渡

（2）季中百搭款，具有百搭能力的款

（3）业绩支撑款：具有较好的销售力
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一、如何正确规划撤货目标

（三）撤货产品怎么筛选

（1）确定撤货范围标准
品类范围：不包含机会品类和结构品类

款式范围：只包含基本款、经典款、不包含封单款

价格范围：只包含订单的主打价

材质范围：市场反馈好的材质和面料

颜色范围：只包含订单的主打色、铺助色

尺码范围：只包含消化率高的尺码

（2）选择十种应撤货款
十撤的选择，反过来就是十不撤，也就是门店必须要卖完的产品。

品牌经理要负责每一季订单的“十撤产品筛选图”的制作，这是建立管理标准的过程，所以这张图每一季都会不一样。

（详看：下表）
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筛选条件 分类 十撤

库存等级

大 ●

中 ● ● ● ● ●

小 ● ● ● ●

尺码质量

好 ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●

中

差

生命周期

长 ● ● ● ● ●

中 ● ● ● ● ●

短

订单推广等级

主 ● ● ● ● ● ● ● ● ●

辅 ●

连

销售表现

好 ● ● ● ● ● ● ● ● ●

中 ●

差

连带能力

高 ● ● ● ● ● ● ● ● ●

中 ●

低

消化率

高 ● ● ● ●

中 ● ● ● ● ●

低

折扣率

高 ● ● ● ● ● ●

中 ● ● ● ●

低

十撤产品筛选图
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