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快速找尋好商品，創造好運氣 

(含 ABCZ 商品配置業績改善法) 

 

 

 

 

 

 

零售業的營業額是靠每一個商品成交，點點滴滴所累積出來的，但許

多商店銷售陳列商品何只千種？萬一，你商店又尚未引進 POS系統，你想

快速找到好商品確實有點困難。 

許多使用 POS系統的店家，其實，若沒有應用 POS所分析或呈現數據，

同時懂得如何使用這些數據，那即便使用了 POS系統，其實也產生不了多

大效益，本文想很簡要地告訴你如何快速找出好商品，日本的船井顧問曾

把這類可以為商店帶來業績，創造好運氣的商品，叫做好運氣商品，即為

「好運氣業改善法」之一。 

 

 

余瑞銘 著 
                                                                2011/08/14 
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快速找尋好商品，創造好運氣 

 

準備一張影印紙，繪製類似表 1的報表，每個月從收銀機把各部門（大

類）的營業額印下來，並謄寫到這張報表，算出以下數據： 

1.營業額結構比（部門營業額／總營業額），簡稱銷售比 

2.再依各部門月底盤點庫存值，並算出該部門的庫存配置比（部門庫存額／

總庫存），簡稱庫存比 

3.最後可以依各部門使用多大面積（多少貨架）來陳列該商品，依該部門佔

用賣場的面積除以賣場總面積，我們稱賣場配置比，在這裡簡稱配置比。 

表 1的「成長」一欄，是記錄該部門上上個月營業額與上個月營業額的

成長或衰退情形，若箭頭往上表示該部門上個月比上上個月營業額成長，若

箭頭水平則表示沒成長但也沒衰退，若箭頭往下則表示該部門的營業額上個

月比上上個月衰退，相信很容易即可填妥並計算出來。 

 

表 1、各部門營業比、庫存比與配置比 

單位：萬元 

部門 營業額 銷售比％ 成長 庫存比％ 賣場配置比％ 

日用品 １０ １０ → １５ １８ 

飲料 ３０ ３０ ↗ ２０ ２２ 

速食 ２０ ２０ ↘ ２２ ２０ 

菸酒 １５ １５ → ２０ １２ 

休閑食品 ２５ ２５ ↘ ２３ ２８ 

總計 １００ １００  １００ １００ 

 

倘若連表 1這麼簡單的統計，你都做不到，那相信你的商店也勢必難以

生存下去，哪還能談繁榮呢？ 

表 1填妥，檢視各數據是否與現況完全符合，接下來即可進一步仔細分

析，並擬定對策。 
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I.分析銷售比、庫存比與賣場配置關係 

從各部門營業額構成比，我們可以發現營業額佔比最高是「飲料」部門，

最低則為「日用品」與「菸酒」二個部門，再從兩個部門的庫存配置比分析，

你發現銷售比佔３０％的飲料部門，你卻只準備了２０％的庫存配置比，而

且配置給賣場的面積也只佔２２％，反觀營業額較低的「日用品」與「菸酒」

部門卻庫存比１５％與２０％。 

II.分析近幾個月營業額消長情形 

進一步看營業額成長情形，明顯地「日用品」與「菸酒」兩部門的營業

額近兩個月持平，但「飲料」部門營業額卻持續成長。 

表 1裡的「速食」與「休閑食品」明顯業績持續下滑，但這二個部門銷

售比是２０％與２５％，庫存比則分別２２％與２３％，若再分析賣場配置

比，分別２０％與２８％。 

III.進行改善分析與調整商品結構、賣場配置 

 

簡單分析「速食」與「休閑食品」的銷售比、庫存比與賣場配置比是相

當平衡，但由於兩部門營業額下滑，若能找出下滑原因或商品，得以改善則

這些結構都可以維持，否則其中休閑食品的陳列配置比似乎可以縮小賣場空

間，將該部門滯銷商品下架，進行換貨或淘汰轉賣，只留暢銷商品在架上。 

縮小了「休閑食品」的賣場配置比，則賣場空間將多出來，降低了這個

部門的庫存比，勢必更有能力擴增其它部門的庫存準備量。 

「飲料」部門是店裡一枝獨秀的商品，既屬成長性商品，也是銷售佔比

最高商品，可見這個商圈對「飲料」情有獨鍾，倘若可以擴寬這部門的寬度,

拉深深度，增加不同種類與容量，給予「欱料」部門更多賣場陳列空間，將

最受歡迎的「飲料」拉大排面量，創造量感與豐富感，搭配不同促銷組合，

則你的營業額不快速爬昇才奇怪。 
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 如何成為一位傑出零售服務 

雲端應用顧問師 

 WebPOS 應用與業績改善 

 風華顧問專屬服務平台簡介 

 WebPOS 安裝技巧與故障排除 

 打造智慧商店第一步 

 30 分鐘學會 WebPOS 教學 

 商店未來雲端應用趨勢 

  

IV.商品結構迎合顧客需要，魅力自然無限 

 

尤其你是新開張的商店，安排商品組成時，都是僅憑經驗或廠商的建

議，若配合表 1，找出成長型商品，擴大其深度與數量，迎合消費者需要；

針對營業額持續無法上昇，甚至衰退的商品，不可能該部門全部淘汰，因為

有些部門全部消失，會造成你商店感覺很奇怪，例如：便利店的日用品對營

業額貢獻雖很低，不過把整個「日用品」部門取消，感覺就不是提供生活便

利了，這時候當然找出暢銷，淘汰掉滯銷商品。 

本文只介紹以商品的營業構成比做改善，其實，你還可以拿「貢獻度」

來做分析並深入應用，其改善效益將更讓你嘆為觀止。 

各部門創造出來的「毛利額」及「毛利額佔比」（又稱為貢獻度）與庫

存比、賣場配置比做比較，並適當調整其間結構與數量，像這樣不斷依顧客

需求改進，不斷引進消費者喜愛的商品，自然可以創造魅力無限。 

 

 

 

 

    

                    

 

 

 

          

 

 

 

 

 

 

詳情請至官網：http://www.brp.com.tw/ad_37/index.html  

未來中小商店雲端應用不能只是概念性的宣導，而必須有相對雲端系

統可以讓他們真正應用及提昇，風華提供了免費的 WebPOS 是雲端

POS：店舖經營管理的最佳武器;另一套為 WebKIOSK，是一套店面行銷

的秘密武器，是一種雲端智慧多媒體導覽系統。但商店經營不在科技，

而是要懂得應用，這就是「零售服務業雲端運用顧問師」的培訓目標。 

風華國際顧問有限公司總經理 

國立台灣科技大學 管理碩士 

經濟部商業司第十屆流通顧問師 

經濟部中小企業處第一屆資訊類、商業

經營輔專家甄試合格 

台灣 91年全國十大傑出資訊人才獎得主 

青輔會、中小企業處圓夢坊創業顧問 

上海拓普企管理顧問有限公司 總經理 

中央大學、青創總會創業顧問師班講師 

中國生產力流通顧問師班講師 
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ABCZ 商品配置改善法 

 

上節是以各部門營業額、庫存額與賣場配置等各種結構比做為分析改善

的方法。 

本節我進一步介紹另一種調整商品配置與結構的方法：「ABCZ商品配置

改善法」，只是這種方法若能配合 POS系統，才容易製作，否則用人工統計

加總可能性似乎較低。 

零售店以貨架或櫥窗來陳列銷售各類商品，能被陳列在上面的商品，都

是廠商曾經拍胸脯保證好賣，或是賣場經營者認為銷路會好的商品。 

事實上呢？商品的銷路好壞，一切要依實際銷售數據來做評估，不能

以主觀的印象來判定商品死活，而且，你將發現商品暢銷與賣的最差之間

總有驚人的差距。 

我們經常像上一節所說，將商品分成不同「部門」，在「部門」裡再依

不同品類、品種、品牌及規格分類，目的無非是比較容易了解各分類銷售

狀況及陳列有序。 

假設在一個女性清潔、美容用品店，美容潔膚用品部門，總計有一百

種商品。 

我們將一段時間內（例如一個月內），記錄每種商品的銷售數量或銷售

額，然后，依賣最好的商品依名次排序，從第１名一直排到第１００名，

並繪製如圖 1的範例。 

橫向座標，表示從第一名商品開始往右排序，銷路最好前２０名，剛

好是這個部門的２０％品項數；垂直座標是排序中每樣商品的營業額或銷

售數累計上來，例如：第１名佔總營業額１８％，第二名佔總營業１５％，

則到第二個品項,其垂直座標為３３％，以此類推可以繪製出圖１範例。 
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圖１、營業額 ABCZ分析 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

通常像圖 1這個範例所呈現的現象，我們又可稱為是「八二法則」。 

我們針 A類商品，若能充份應用「八二法則」，作有系統而具體的業績

提昇作為，則全店營業額，通常可以提昇至少２０％～到５０％，這個部份

我們再未來再來介紹。 

每個商店都會有類似經驗，如果把最暢銷２０％左右商品的營業額累加

起來，極可能佔總營業額７０％～８０％，如本例圖 1所示，前２０％品項

數的營業額即佔總營業７５％，若再加上排名在７０％的品項數，累計營業

額即佔總營業額達９５％，當排名前９０％的品項數，即構成總營業。 

前三個區塊即我們稱為 A、B、C商品，那最後那 10%的品項數對營業額

一點貢獻都沒有(營業額為 0)的商品,我們為「Z」商品,根據多年追蹤，所

有商店都會有１０％－２０％的商品是「Z」商品。 

「Z」商品不只是商店積壓無法變現的庫存，有時對整體店舖的形象及

商品魅力也會大打折扣，很像商店裡的癌細胞，倘若無法立即改善，癌細胞

將逐漸擴散繁殖，侵蝕整體賣場的活力，所以務必盡早發覺並處理。 
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也許有人認為，光是 B、C兩類商品即佔全部門８０％品項數，卻只創

造２５％的營業額，如果直接清除掉這兩類商品，以 A類商品取而代之，不

是最好的策略嗎？ 

答案是否定的。 

I.若不銷售 B、C類商品，全力開發 A類商品，誤認如此即可提昇營業額？！

這種觀念是錯的！ 

你想一下若真只留下 A類商品，屆時這些 A類商品的銷售數據依然可以

繪成另一個 ABCZ分析圖，是否又要再一次去除 B、C類，這週而復始的

執行，最後就算留下 A類商品，全店形象與個性都變得模糊。 

II. B、C類就像人類身上的水份佔７０％，看似不重要，實質上卻最重要。

因為去掉 B、C兩類商品即全店７０％品項數，那剩餘的空間勢必以 A

類商品的數量去填充賣場，這將使賣場顯得空洞而貧乏，賣場的多元化

與豐富滿，會使整體商品吸引力的氣勢全失，此時所衰退的業績恐怕不

只原來２５％。B、C兩類很可能就是賣場地的主力商品，因為有這二類

商品，才能完整的形塑商店的獨特風。 

III. 突然去掉 B、C類商品，總營業額勢必立即滑落２５％，顧客感受會很敏

感，到時再引進其它商品，氣勢可能難以扭轉回來。 

IV. Z 商品並非要全數都他們退出賣場，因為有些是為了商品政策需要，例

如：烘托商店形象、塑造商店風格而導入的商品，例如：輕熟女洋裝服

飾店，有幾個包包國際品牌，作用為烘托商店品味與品牌，這就不能讓

他們下架，而且要應用「視覺陳列」的技巧，陳列在顧客最容易接近的

地方。 

 

ABCZ 商品配置業績改善戰略，在於能產生如圖２所示效果，即曲線整個

往上移動，這種移動表示全店營業額提昇。 
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   圖２、ABCZ商品配置追求之業績改善效益 

I. 盡量讓 B類前段商品，透過精選、組合促銷等有效具體方法，進入 A

類，共同抬昇整體 A類的營收。 

II. A 類商品為全店最暢銷商品，也表示受商圈顧客最歡迎商品，若能透

過「八二法則」與「ABC商品組合決策表」交叉有效展開大約２０種

具體作為，一般均能使商店業績快速飛升，這部份未來再另闢專文

介紹。 

III. C 類商品，這類商品很可能是店裡的退流行性商品，因此，隨時應注

意市場變化，即時出清，不要等到這類商品變為 Z商品，這時再行

促銷出清，很容易拉下你的店格，消費者對你店的印象會不好。 

IV. Z 類商品，若能與廠商換貨最佳，若不行應批售給其它通路，盡量不

在自身商店出清，同時如上分析，應保留必要商品以維持你的業態

與店的風格。 

  曾經,有位朋友所開的皮件行，他的商品策略裡，３０％國際知名品牌，

５０％國內名牌，你猜另外２０％商品是什麼的商品？ 
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  他以 OEM或 ODM方式委外製造，LOGO設計及款式很歐風，其實是自有

品牌，卻把這２０％自有品牌商品與３０％國際品牌商品故意陳列在一起，

另外,５０％國內名牌佔賣場另一半，你猜營業成績如何？ 

  自有品牌創下全店三分之一營業額，而且因為與國際知名品牌陳列在一

起，自有品牌的標價比國際品牌低而比國品牌標價高，但消費者依然趨之若

鶩。 

 


