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编者的话

¢

采购站的建立是零售企业提高商品竞争力的

有效手段

¢

这是一个长期实施才有效果的项目，请不要

急于求成，适合你的方法和涉及的无数商品

知识需要自己花时间积累

¢

在项目实施前，一定要经过周紧的安排，事

情不会想大家想得那么简单，但只要认真和

协力，一切都不足为难

¢

这不是

OEM
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为什么建立采购站

¢

与前沿市场紧密接触，可快速反应

¢

清楚了解市场动向，可为顾客提供最

货品及更多选择

¢

降低商品采购成本，完善品类结构

¢

提高内部管理能力，加强商品知识

¢

有更多的自主权
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在哪里建立采购站

¢

分类商品的集中产地

¢

分类商品的集中销售地

¢

大型小商品市场

要考虑运输的方便性：并不是市场越大越好

例：

广州－－玩具、服装市场

义乌－－小商品市场

海门－－床上用品市场
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适用分类

¢

服装纺织

¢

鞋帽箱包

¢

文具玩具

¢

家用百货

¢

运动器材

¢

塑料制品

¢

家居礼品

¢

小电子产品

¢

国产水果

¢

五谷杂粮

¢

茶叶

¢

南北干货

¢

涉及安全（食品安全和使用安全）方面的类别不宜选择，如高压锅；行

业中具有绝对强势的领导品牌的类别不宜选择，如碳酸饮料，洗发水；

一些具有高技术含量的类别不宜选择，如

IT

、家电。
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基本定位

¢

价格带：

起步时主要以销量较大的中、低价位商品群为主
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元

1

5

元

50

元

单价

100

200

300

400
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中销量

高销量

月销售

低销量

高价位

中价位

低价位
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人员要求

驻站采购员的选择：

¢

25

岁以下男性来佳，本市户口，高中以上学

历，具有相应的商品类别采购、质检或经营

经验；

¢

性格外向，身体健康，能吃苦耐劳，能长期

在外出差，诚实、正直，无不良习性，无犯

罪记录。

公司一定要为驻站人员安排意外事故险等基本保障。
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资产投入

采购站的基本配置：

¢

三室一厅套房

1

套：一至二层为佳，配

备简单家俱、架子床和简单厨具；

¢

电脑

1

台，数码相机

1

台，宽带

1

条；

¢

小灵通（手机）

1

－

2

台；

¢

自行车（摩托车）

1

－

2

辆；

¢

办公文具若干。
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采购站的建立－－前期工作

¢

现有商品的分析

¢

市场调查

（商铺分布、交通、商品价格、托运行情）

¢

安排驻站人员

¢

配备基本设备

¢

印制公司简介

(

记得带上公司证件复印件

)

¢

印制采购员名片

¢

寻找合适的办公房

（住房）
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采购站的建立－－基本步骤

¢

市场主管部门接触：

请他们协助提高影响力

以后还会有需要他们帮助的时候

¢

厂商拜访：

不要花时间在不可能采购的商品厂商那里

不要向对方承诺

（厂商往往想知道确定的时间和数量）

¢

业务展开：

先预约

选择对方比较空闲的时间去

你要知道，每

个人遇到的情

况都是不同的
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采购站的工作流程

选样、寻价

拍照

制作商品卡

电子邮件发送到总部

选品会议

打样

样品托运到总部

确认（订单）

采购及结算

运输

有些品

类可跳

过打样
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采购站的工作流程－－选样寻价

¢

要在厂商众多的商品中

选出适合我们采购要求

的品项，听起来是一件

相当简单的事情，但只

要仔细想一想，就会发

现：

商品

知识

市场调查

强大地职业自尊

前期的品类分析

一个都不能少
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采购站的工作流程－－拍照

刚开始的时候，你将

会遇到下列情况：

¢

厂商以怕被仿制版型为

由不让拍照（服装类厂

商尤为突出）

¢

厂商要求先给定金再拍

照

良好的合作示范

有准备的拜访

目标是建立互信

有锁！

没�_匙？

有时候这需要时间
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采购站的工作流程－－

制作商品卡

超大显示屏、一百万

象素数码相机，支持

高速

GRPS

……

包装规格：

10

台

/

箱

备注

100

可供数量

4000.00

单价

北京

产地

110

克

重量

110

＊

45

＊

22mm

规格

台

单位

诺基亚

7610

手机

品名

200412013601009000

编号

商品卡

备注一定要

写得很清楚

不要忘记

包装规格

不要小看

编号工作

样本
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采购站的工作流程－－

电子邮件发送到总部

注意事项：

¢

邮件发到指定邮箱，绝不可由其它部

（如：电脑部）人员代收

¢

邮件一律编制密码（定期更换）

¢

资料不允许任何人拷贝

保密原则
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采购站的工作流程－－选品会议

¢

会议的目的是从驻站采购提供的商品信息中

进行更优化的选择，所以要求参加人员会前

做好数据整理工作。

¢

最好按部门召开会议；

¢

会议参加人员：各店营业主管（不涉及的部

门主管不参加）、采购员、采购经理、各店

店长

¢

结果要快速回复到采购站（确定的品种与数

量，哪些要求打样）。
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采购站的工作流程－－打样

起初我们掏钱买，但你

还是会遇到以下情形：

¢

厂商以整包批发为由，

不为打样拆包

¢

厂商以购买量少为由，

要求以零售价打样

¢

厂商不愿提供可以托运

的包装物

经过一段时间的经

营，我们可以要求：

¢

经常进行大笔交易的

厂商免费打样，并且

提供不同的颜色

¢

有过合作的厂商半价

打样

半价和免费的打样商品将为我们提供额外的收益和促销商品
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采购站的工作流程－－

数量的确定

¢

数量的确定是这项工作中最关键、最难的环节，因为绝大部

分商品采购回来后是不能退货的。

¢

很多商品是有包装的，最好事件采购。

¢

不要指望把卖剩的货品退给厂商，到了这里，应该有思想准

备。

¢

目标指标是：正常销售

90%

以上，剩余出清。

例：

进价

10

元

售价

15

元

数量

100

毛

利＝

90

�w

（

15

－

10

）－

10

�w

5

（半价出清）

＝

400

元

毛利率＝

400/1500

＝

26%
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采购站的工作流程－－运输

¢

托运是我们经常要采购的方式，重点是：

1.

找比较正规的运输公司

2.

单据填写要清楚

3.

注意货物的保险

4.

与长期合作的运输公司很多项目可以谈

5.

货物发出立即与总部共享信息

¢

自行运输要考虑货量和路上收费数额

[image: image20.wmf]陶易

13597878474

20

采购站的工作流程－－结算

¢

工作开始的一段时间里，现金采购是肯定

的，时间长了，帐期会有厂商接受的；

¢

树立诚信形象比眼前的利益重要得多；

¢

采购员主要负责核对，不可直接参与结算工

作。
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成本估算

（

RMB

）

¢

采购站的年费用（以湖北省各地市汉正街为例）：

1.

房租费用

12000

2.

通讯费用

6000

（宽带和电话）

3.

人员薪资

40000

（

2

人）

4.

交通费用

10000

（人员往返）

5.

设备折旧

2000

合计

70000

¢

成本占比

采购

100

万为

7.0%

采购

200

万为

3.5%

采购

400

万为

1.75%

采购

1000

万为

0. 7%
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收益估算

（

RMB

）

¢

商品毛利增加

15%

¢

商品损耗增加

3%

¢

营业外收入减少

2%

¢

运输费用增加

2%

¢

其它成本增加

1%

计算：采购

100

万

100

万（

15

－

3

－

2

－

2

－

1

）

�w

100%

－

7.0

万＝

0.0

万

采购

200

万

200

万（

15

－

3

－

2

－

2

－

1

）

�w

100%

－

7.0

万＝

7.0

万

采购

400

万

400

万（

15

－

3

－

2

－

2

－

1

）

�w

100%

－

7.0

万＝

21.0

万

采购

1000

万

1000

万（

15

－

3

－

2

－

2

－

1

）

�w

100%

－

7.0

万＝

63.0

万

估计数字，你可

以操作得更好
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采购站的评估

¢

信息的采集

1.

信息的准确性

2.

信息的有效率

3.

信息量

¢

计划性

¢

工作效率

¢

对外形象

¢

与内部配合

¢

费用控制

建立工作日志制度

与总部一起制定计划

定期调换采购员
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特别提示：扫尾货

¢

每当零售市场季节性商品热卖的时候就是批

发市场清除尾货的时候，借此机会，我们可

以买到各种便宜的货品，不过一般每种量都

不大。

¢

重点：要看准时间去

操作速度要快

突击促销是好方法

不要收购过时的款式
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特别提示：农副产品的收购

¢

农副产品的采购经常是在一个品种的集中产

地建临时采购点的，如在安徽砀山收购砀山

梨

¢

以收购特有品种为佳

¢

量小就不必跑了

¢

搞清天气和路途情况相当重要

¢

有必要找熟悉当地情况的人帮忙收购，不然

你是看不住的
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采购站的两年计划

第一年

1.

与各品类厂商和运输商建立联系

2.

大量收集商品信息，以供总部参考

3.

在地区树立公司的诚信形象

4.

熟悉市场规律，增加商品知识

5.

完成采购任务

6.

与总部共同理顺流程，紧密配合
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采购站的两年计划

第二年

1.

与经常合作的厂商签署合同

2.

取得打样折扣

3.

扩大范围和品类采购量

4.

开始扫尾货

5.

协助总部开发专业卖场（如服装超

市）
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与之配套的内部管理

¢

负责结算的人员安排

¢

品类专门销售人员的训练

¢

品类管理的深化

¢

货品成本最终核算

¢

工作计划性的提高

1.

采购量

2.

促销计划

3.

出清管理

4.

货品配送
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结语：成功的采购站

良好形象

人货安全

培养优秀

采购员

高效率

费用有

效控制

商品优

质低价

搜集信息

准确快速

计划性强

成功的

采购站
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结语：采购站的成功

团队紧

密配合

计划性

商品知

识积累

主动

前期市

场调查

建立诚

信形象

合理资

产配置

现有商

品分析

采购员

的选择

采购站

的成功


