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方案简要描述
当前的经济形势正在推动商业智能和性能管理的业务必须比以往任何时候都强烈之前。 
零售商的利用当前的形势推进其分析能力不仅会影响当前危机更好，但也位于一个强有力

的竞争优势未来。

IBM零售性能分析（RPA）是一个完整的商业智能和性能管理解决方案，包括“快速入门”

解决方案，范围从抽取的质量数据到注入的将此数据的用户业务流程中最有意义的方式。

这些快速启动解决方案使我们的零售客户快速实现商业智能，分析和性能管理能力，加强

其努力，成本的业务并推动收入。

RPA结合了Cognos的商业智能和性能管理软件和模板与深入的行业咨询和系统集成专业知

识的客户加速器和模板，使IBM提供 业务变换解决方案零售商必须成功在今天的经济挑战。 

方案业务价值

协调进程和衡量各连锁店以增加收入，保护获利，增加市场份额，提高客户体验：
● 驱动快速投资收益率 ● 简化项目执行时间表并降低风险 
● 个性连接（财务，业务，市场营销，销售，供应链）  ● 提供随时随地获得信息的更好的决策

● 模型的财务影响业务选项   ● 提高预测的可靠性和更好的资源分配

● 确保目标，目的和信息正确，并将整个组织 ● 增加参与，可视性和责任感

目标客户
超市，服装专卖店，百货公司，便利店，药店等

成功案例
王府井百货，李宁体育

IBM软件产品组成
● IM √ ● WebSphere □

● Lotus □ ● Tivoli □

● Rational □

零售业绩效分析解决方案
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解决方案目标客户

超市，服装专卖店，百货公司，便利店，药店等

客户项目业务需求

当前国内商业零售商，尤其是中小型零售商，要扭转局势，提高零售业务收入，就必须进行快速的反应

和决策，这就迫使零售商要对自身的企业内况有叫准确和科学的把握。而商业绩效给分析对零售商决

策调整至关重要。但是零售商的特点和现状大大限制了它能产生的作用。特别在国内零售商中，当前

的零售商不能区分客户的个性化需求、不能提供有针对性的服务，不能和网点渠道或其它渠道形成有

效的集成和交叉销售，易用性差，门店交易替代率较低，概括来说，传统零售商的信息数据局限性主要

体现在：

● 太多的信息而不知什么重要

● 不使用需求信号推动的供应链

● 不使用客户分析来定制市场营销和销售

● 不利用宝贵非结构化信息

● 多个版本的真实情况

● 问题管理客户，产品和合作伙伴交互 

● 法规禁止不透明度

● 缺少可信信息

● 不完整，过时的，不准确，错误资料

● 难以理解或控制信息的方式是使用

● 缺乏灵活性

● 无法利用创新机迂的

● 由于成本上升不系统和不断变化的需要

零售业绩效分析解决方案
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解决方案解决的问题

对于商品管理环节 
● 识别客户段 
● 如何有利可图这些客户的段 
● 什么产品客户购买和如何使之成为主张

● 预测哪些客户将购买时间 
● 更好地存储assortments相匹配的当地市场和存储段

● 准确促销目标提供正确的客户

供应链环节

● 性能数据的供应商，产品，位置或通道有助于监视DC服务级别 

● 检查供应商服务级别

● 库存分析和能力进行调整在实时

库存的管理者

● 好产品预测准确性 

● 种类和空间效率

● 评估价格灵敏度

● 空间利用率的产品该店  

● 驱动器更有效率及有效的运作，同时尽量扩大销售和盈利能力

用于门店运营

● 关键业绩指标的销售情况和库存控制 

● 快速了解在其他工作人员可能需要

● 确定在何处销售/获利能力的同步销售和招聘计划 

● 评估不同门店业务端驱动不同的人员和性能需求

零售业绩效分析解决方案



解决方案简要描述

零售业绩效分析解决方案

零售业绩效管理

损益表
整合财务报告

现金流量表

运营计划

●

● 库存
● 渠道
● 客户
●

●

运营 财务数据

门店
商品

市场

决策视图

数据源

收入管理 营运毛利 资产效率 风险分析

模型设计

（数据仓库）

●收入情况

●差异分析

●门店 渠道差异
分析

●收入情况

●差异分析

●运营计划差异
分析

●收入情况

●资产负债表

●战略投资分析

●现金流和人工
成本

●资产

●分析管理

●合规管理

● 合规管理



零售业绩效分析解决方案

市场

市场机会
●零售市场份额
●市场增长率
●市场收入

竞争分析
●竞争对手增长率
●竞争对手价格变化
●竞争对手市场份额

客户划分
●销售收入
●交易价格
●毛利

其他

门店 渠道

菜篮子分析
●销售收入
●交易价格
●毛利

门店 渠道销售
●销售收入
●交易价格
●单门店收入

门店 渠道绩效
●利润
● 每单交易利润
●投资回报率

其他

财务

收入
●实际收入与计划
差异

●净销售收入
●营业利润

资产负载表
●已利用资本
●负载率
●已动用资本回报率

战略投资
●投资
●净现值
●投资回报率

现金流和流动资产
●应收账款平均帐期
●净现金流
● 流动资产比率

其他

客户服务

信息、投诉和索赔
●投诉数量
●客户满意度评分
●返还销售 数量

服务成本
● 服务成本
●服务效率分析
●客户终身价值分析

其他

供应链

采购
●供应商效率评估
●发货效率评估
●

配送和物流
●门店发货及时率
● 发货成本
●每公里成本

仓库管理
●库存
●库存 天数
●库存成本

其他

运营视图

店铺损益运营分析

● 营收，费用，人事成本

店铺发展

● 开设新店铺，升级现有店铺，重新规划

营销计划

● 市场花费，促销，竞争对手分析

策略性的产品计划

● 年度计划设定
● 产品财务计划
● 库存预测

其他



该解决方案的优势
● 提升门店运营效率，收益率，投资回报率（ ）

● 提高市场营销有效性

● 使销售计划与企业战略、客户需求保持一致

● 模拟商业决策对风险和财务的影响

● 连接企业与客户

● 指出高或低绩效的部门，门店，其它渠道，商品，和员工

● 监控销售额，客户满意度，退货，销售趋势，员工利用率

● 提供销售和单品的移动信息给运行部门，市场部和商品部

● 根据季节，周期等循环因素通过计划和调整资源优化获利的能力

成功案例：

解决方案

零售业绩效分析解决方案

解决方案

● 需要缩短预算周期

● 需要让门店经理能够参与预算过程

● 正使用 编制预算

● 没有预算差异控制

● 手工制作报表

● 每月关帐需要 星期才能出报表

● 统一企业财务和零售店的预算管理

● 使用 全面预算管理解

决方案

● 呼叫中心的预算和预测

● 门店级别的预测

● 将每周计划转换成财务预测

● 将预算周期压缩至 天

● 使门店经理能直接参与预算过程

● 知识就是力量，使用该系统工具，
企业员工获得更多的知识与洞察

客户问题 客户收益
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