在所有消费品行业中,推行ECR的公司越来越多,美国和欧美都已经实行ECR已经有10多年的历史！包括宝洁\可口可乐等公司1997年开始在中国实行ECR！在上海\广州等城市的一些大的零售大客户,几乎都已经在全面推行品类管理(ECR).，和一些大型零售业在品类管理上进行合作，取得了良好的效果。 
以下所有关于品类管理之东东,目前不是太全面,我会尽量补充完毕! 


概论:什么是品类管理? 

品类管理是零售商经营和零售商与供应商合作的重要战略! 

是满足消费者不断变化的需求 / 以顾客为中心经营的法!品类管理是高效消费者回应ECR的重要组成部分. 

ECR---------(efficient consumer response) 
是日用消费品行业的重要策略,通过零售商以提供更好的价值给顾客为经营宗旨,提高效率,降低成本,更好更快地满足消费者的需求. 

ECR包括三方面内容: 
品类管理 / 供应链管理 / 支持技术 

品类管理解决商店的前端问题: 
------商店如何定 
------确定目标顾客 
------商店战略 
------竞争优势 
------经营的品种 
------品类角色 
------品类策略 
------商品的优化组合 
------陈列 
------定价 
------促销 
------新品种引进等. 

供应链挂表里解决后端问题: 
------采购 
------定单 
------库存管理 
------仓储 
------配送 
------支付等. 

支持技术指支持品类管理和供应链管理的各种技术,主要是指信息技术: 
------如数据仓库 
------数据分析技术 
------货架商品摆放设计软件 
------EDI 
------订单预测软件 
------电子商务等. 

只有全面实施品类管理和 供应链管理,才能实现ECR,给消费者带来更多的价值,取得竞争优势. 


@品类管理的定义: 

品类管理是一个把品类作为战略业务来管理的,着重通过满足于消费者需求来提高生意结果的流程.它是以购买这/消费者为中心,数据化的连续不断的决策过程. 

@实施全面品类管理的四个主要步骤: 
1)确定商店的目标及策略,建立总体的竞争优势; 
2)制定为实现商店目标及策略的品类计划,根据各个不同品类的不同特点才用不同的战术; 
3)实施品类计划,明确各个部门的职责范围,建立自动跟踪系统; 
4)定期回顾各个品类的生意状况,即使发现所存在的问题,对品类的计划乃至对商店的总体目标和策略提出警示. 

@品类管理的流程: 
商店的宗旨-----商店的目标------商店的策略------品类的定义------品类的角色-----品类的策略------ 
品类的战术------品类的计划-------计划的实施--------品类的回顾 

其中函盖: 
------零售市场发展趋势分析 
------购买者研究 
------竞争对手分析 
------商店过去的经营分析 
------强项/弱项分析 
------潜在的威胁的分析 
------跨品类的分析 
------会员卡分析 
------购物栏分析 


品类购买习惯分析: 
------品类销售情况分析 
------品类的战术: 
产品组合 
货架优化 
定价及促销 
新产品引进 
补货 

品类的具体计划 / 各个部门职责 
品类的评估标准 

@购买者研究: 
对商圈的够者进行研究,了解不同消费者(年龄 / 收入 / 家庭人口等)对商店及竞争对手的评估,对经营的各个品类情况的评价,确定目标客户,找出改进机会,这是指导商店策略和品类策略的重要数据. 

@品类的定义 / 角色 / 策略 

定义: 
把购买者认为是相关连的或可以相互代替的,容易一起管理的一类产品归为一个品类.通常一个商店有几十个品类. 

品类的角色: 
不同品类在商店的作用不同.有的品类带来客流、有的带来销量、有的带来利润、有的突出商店形象。所以我们要了解和定义品类（和子品类）的角色，来指导品类策略和战术的制订。品类的角色有四种： 
------目标性 
------常规性 
------季节性/偶然性 
------便利性 

品类的策略： 
增加客流量、产生利润、提高客单价、突出商店形象、产生现金流。 


目标性的：代表商店形象 / 对于目标市场非常重要 / 促进其他品类销售够增长 
资源占用较大 

常规性的：平衡销售额的增长与利润的增长 / 消费者每日必须的日用消费品 

季节性的 / 偶然性的 ：平衡销售额的增长与利润的增长 / 满足消费者的日常需要 

便利性的 ：增加顺带购买的机会 / 突出商店“一站购买”的形象 / 帮助商店的利润增长 

@品类的战术： 
品类的战术是品类策略的具体实现，包括高效的品种优化、高效的定价及促销、高效的新产品引进、高效的补货。 

-------高效的品种优化：选择多样性而不是重复性的商品，删除低效的商品。 

-------高效的定价及促销：根据购物者调查数据分析，发现增强商店竞争力的促销机会。根据商店历史POS数据分析，计算商品的价格弹性，评估促销的有效性，确定高效的定价及促销计划。 

-------高效的新产品引进：通过品类的细分和深入了解，评估新产品的价值，以最快的速度引进优秀商品，以赚取最大利润。拒绝低价值产品，以免浪费商店资源。 


@品类管理的组织结构： 
为了实现品类管理，零售商要在总部和店铺建立品类管理部门，其中最重要的是品类经理职位。每个品类经理负责一个或者多个品类管理工作，对品类的运做指标负责。品类管理是企业内部的战略，要落实到日常工作。品类管理是业务流程，而不是项目。 

建议：目标性的品类要选择尽量多的不同功能、不同档次（满足不同消费者的不同需求）的产品，安排主要的、显著的货架，有足够多的货架库存，主要品牌SKU的领导性定价，频繁的促销、以带来客流和销量，便利性的品类可以只选择主要规格、价格可以定高一些，以增加利润。 


实施品类管理需要零售商与供应商密切合作： 

零售商了解起商圈、顾客的消费习惯、竞争对手的情况、商店过去的销售情况、商店的优势和劣势。 
供应商了解品类的发展趋势、顾客购买品类的消费习惯、品类的细分、市场的统计数据等。零售商与供应商密切合作能够更好的满足消费者的需求，达到双赢的结果。 

@品类管理需要信息技术的支持： 
1、需要的数据： 
品类管理是以数据为基础的业务流程，需要各种数据。重要的数据有：商店POS数据、市场统计数据、购买者研究数据、商品的细分数据和商品的电子图象数据、竞争对手的数据。 

2、需要的信息技术： 
数据仓库：分析工具、功能强大、灵活、容易使用。 
专业软件：商品优化组合、定价与促销有效性分析、货架商品陈列等。
