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流通連鎖經營管理

第二篇 流通連鎖經營管理的學習重點
-如何活用e化學習工具
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經營賽局連結實務教育訓練價值層次
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MA
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模擬實境學習系統三大階段

• 流通大師模擬實境學習系統共可分為三大階段︰

第一階段：是要引導學員融入經營賽局情境裡，融入情境

後學員可根據各自的角色做實務上的演練，進

而產生競賽的輸贏與經驗。

第二階段：從學員競賽的輸贏與經驗去連結相關的實務，

讓學員體驗實際市場可能發生的各種狀況。

第三階段：由實務上的連結，啟發引導學員深入體驗，如

何能將模擬實境的學習轉換到將來實務上的運用。



經營賽局模擬實境學習系統

情境

學員(競賽者)

講師(管理者)

地(3個
立地環境)

物(5類
商品群)

事(4推
廣活動)

經營
賽局

時(一年
分四季)

人(7團隊成員)
延伸

融入情境

一

深化體驗

三

連結實務

二學習核心



企業經營資源的體現與把握

• 認識企業的經營資源，是在流通大師經營賽局裡必須學習的要

點，在企業裡面總共包含有三層次與五個架構及六大要素。

– (一)三個層次分別為︰1.高階 2.中階 3.基層。

– (二)五個架構分別為︰1.生產 2.銷售 3.人事 4.研發 5.財務。

– (三)六大要素:1.人力 2.財力 3.物力 4.情報 5.技術 6.時間。

• 營運的管理技術如何運用和在有限的時間裡作出最正確的決策

，是企業成敗的關鍵因素。



經營賽局劇本構思的原點表

產 銷 人 發 財

高階

中階

低階

人力 財力 物力

情報 技術 時間



人
資
培
育
的
重
要

知識管理與專業經理人培育，已成為學界與
業界共同的重要課題，因此學習必須重視：
(1)Know Why 為何需要學習的體認
(2) Know What 把握學習精神的重要
(3) Know How 如何有效學習的展開
(4) Do How 落實學習績效的成果

面對全球化,科技化,情報化,網路化的新時代

模擬實戰學習運用的四階段



流通大師的整體學習架構

• 經營賽局的劇本與投入產出的相對關係，來自於整體

學習架構的形成，主要分成「外在」與「內在」兩大

因素︰

– (一)「外在」市場競爭：在特定區域進行競爭。

– (二)「內在」內部管理：算出各店別損益狀況。



流通大師的整體學習架構

• 針對投入、產出、財務跟人事和事務推動之對應，會產生

市場的競爭選擇，而內部的管理要素與完整的數字訊息分

析與解讀，要掌握整個賽局裡面所需的核心架構，需執行

下列要項：

– (一)角色扮演好，並做好商品類別分類。

– (二)門市做區域特性的區分，來做相關的選擇。



模擬經營賽局整體架構

企劃

物

銷售採購

人 財

管理

1.市場競爭

2.內部管理

團體運作架構 (人)



模擬經營賽局整體架構

庫存
庫存管理

投入人時

銷售採購

管理
3.計量分析

推廣活動架構 (事)

價格
大量採購

價格促銷

促銷
週年換季

節慶特賣



連結實務的教育訓練價值與利益

● 模擬賽局可設計成1/2/3三階段內容

1.市場競爭（行銷） 2.內部管理
3.計量分析 …...... 連結實務運作

▲學校課程可以連結：
1.商品戰略,  2.立地戰略,

3.促銷戰略, .4.銷售戰略,

5.人資團隊, .6.經營戰略,

7.財報分析等課程展開

▲企管顧問、
企業連結：
1.十項職能,  
2.十五戰力,
3.十五分力,
課程展開之



LMS736經營模擬賽局架構

商品立地
戰略連結

市場面切入

團隊戰力
績效發揮

人資面切入
經營管理
績效提升

運作學習

市塲競爭
優勢強化

行銷學習

財會報表
解析運用

財會面切入

販促活動
支援戰力

運作面切入



LMS經營賽局系統學習六大深化層面

學習層次 深 化 程 度

第一層次 賽局的獲利高低（玩遊戲的層次）

第二層次 核心業務3C戰略（物、地組合）

第三層次 核心業務延伸4P戰略（時、事組合）

第四層次 業務支援戰略（人、財、情報組合）

第五層次 整體整合戰略（經營資源與時空組合）

第六層次 連結實務運作（專業技術的轉化活用）



體驗學習課程的架構設計
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PBL(Problem-Based Learning)
問題導向學習法

PBL教學法：以問題解決為基礎的學
習，以學生為中心

傳統教學法：以學習主題為基礎的學
習，以老師為中心



模擬實戰的過程體驗學習表



第二章
教學引導與公司成立



零售業管理四大重點

商品組合

展示陳列 待客服務

定點營業

經由我們的服務和待
客，讓顧客很自然的
找到所要的商品

在一固定地點營業，
為達獲利，如何在商
店地段的選擇上保握
重點

為了讓這地段顧客進
來能買到所要的商品，
如何做商品正確的收
集與選擇

為了商品讓顧客可以
很自然的拿到，是否
好銷售是相當重要的
關鍵



總部人員重要角色

零售連鎖管理上，最容易掌握的是總部人員和門市人員。
總部人員裡最重要角色有三個：
(一)依據門市的需求，所進行的商品經濟採購運作我們稱為

「採購主管」。
(二)如何讓商品採購能充分發揮營利模式我們稱為「行銷主管」。
(三)負責統合商品跟行銷，是一個企業裡面重要的領導人物

「總經理」。

在編制上還有一個角色就是「企管顧問」，除了此角色外，
還有來自於營業店面，是整家店的靈魂人物「店長」，主要運
作的部份為商品銷售。



職務分工表

總經理(1)

行銷經理(5) 採購經理(15) 三位店長(24)

分購商品售價
門市銷售量預測
三門市分別為

都會.都緣.郊外店

統購商品售價
促銷方式

廣告促銷費
員工訓練

統一採購量
門市採購量

經營管理顧問



現代化藥局(藥妝)經營的方向

• 行銷觀念應用到藥局整體經營
–從「顧客需求」面的擴散

• 由「有病的客人」→「無病的客人」

• 由「個人」的需求→「居家生活」需求

( 針對「健、美、清、安」層面的需求增加 )

–從「商品結構」面的擴散
• 由「藥品」→「天然、健康食品」

→「美容、保養、美妝用品」

→「居家清潔、衛生用品」



24
24

精靈賽局模擬實境整體架構

• 賽局整體架構
人 (7位不同角色的

團隊成員)

取得市場競爭優勢，掌握營運獲利的立(利)基，
作為爾後發展連鎖經營與拓展通路商圈的基礎

流通
行銷
績效

流通
行銷
績效

時 (一年分四季)

物 (5類不同
屬性商品群)

地 (3個互異性
質的立地環境)

事 (4項不同訴求
的推廣活動)

圖2-2-2-2精靈賽局模擬實境整體架構表



精靈賽局背景參考資料

備註

內容
區分

都會店

都緣店

郊外店

從業
員數

店鋪
規模

60坪 8人

50坪 7人

40坪 6人

參考用

(萬元)

業績
概況

立地
特性

設定
商圈

550-
600

高客層區 半徑

1000 m

450-
500

中客層區 半徑

750 m

350-
400

低客層區 半徑

500 m



流通大師商品類別屬性的界定

★五大類別商品群的界定

◎特定商品群﹕針對特定目的所自行開發的商品，以強調商品的特
色，訴求自我品牌商品之類的商品群

商品類別屬性之說明

◎特殊商品群﹕配合生活上的特別需求，並非自我品牌但與同業具
有差異性的特殊保健、維護之類的商品群

◎選購商品群﹕配合流行發展趨勢, 依個人品味別的化妝品、美容護
膚保養品、生活雜貨之類的商品群

◎便利商品群﹕在日常生活中所經常使用的保健清潔商品群, 例如洗
髮精、沐浴乳、清潔劑之類的「高迴轉」商品群

◎特價商品群﹕配合特別性的促銷活動計畫所開發出來，用以強調
「薄利多銷」, 訴求「低毛利、高迴轉」的商品群



商品計量系統與計算公式

＊ 毛利率 ＝ 毛利額 ÷ 營業額
＊ 迴轉率 ＝ 營業額 ÷ 庫存額

＊ 附加貢獻率 ＝ 構成比 × 毛利率
＊ 交叉比率 ＝ 毛利率 × 迴轉率

＊ 貢獻度 ＝ 構成比×毛利率×迴轉率
＝ 附加貢獻率 × 迴轉率
＝ 構成比 × 交叉比率



流通業常用的促銷要素

根據每季裏產生的促銷選擇，去擬定促銷的方式，因此可以針

對「換季」、「週年慶」、「特價」或「沒有促銷」來做選擇，

這也是流通業常用的促銷主要要素：

(一)、全年的重點採用的是「週年慶」。

(二)、季節的考慮採用的是「換季」。

(三)、一般促銷的模式用的是「特價」。

(四)、在無任何活動期間則「沒有促銷」。

在促銷方式的選擇上，也要去掌握到廣告促銷費用的編列，廣

告預算最好由0-300萬到做編列比較適當，超過，可能跟花300

萬的效益上來說是接近的。



主管分權在十五分力的定位

人力分工

定位分明 戰鬥分門

目標分期

主管分權

數字分析

商品分類

競爭分辨

銷售分類

情報分解

促銷分段

顧客分級

商圈分層

計畫分步

賣
場
分
區

外 內

商圈



計畫策定能力

目標設定能力

組織化的能力

LMS領導者管理運作的能力

時間管理能力 壓力管理能力

問題解決能力

部屬培育能力

溝通的能力

自我啟發能力

動機賦予能力

概念面動機職能

人性面行為職能

業務面知識職能

事

期限

人

品質



第三章
分組研討與決策送出



企業營運的基本思維

企業在營運時，需要考慮有關於營業利益的實踐和達成，要了

解企業的運作是一連串數字的顯現，只要有銷售就會有銷售的

金額，稱為「營業額」。再來是產品銷售的成本，為「商品採

購的成本」，所以「營業額」—「商品的成本」=「企業的粗利

益」，又稱為「毛利額」；除了此科目外，還要扣掉固定管銷

費用，管銷費用包含：固定的成本、變動成本、庫存管理、總

部提撥。

企業在算數字分析的時候：1.要換算取得多少利益2.固定的管

銷要花多少3.考慮營業額至少要多少才會有損益獲利平衡。



營業利益達成的實踐手法

(1) 利 益

(2) 

管
銷
費
用

商品
採購
原價

(4)

營

業

額

(3) 

粗

利

益

管理者達成營業利

益實踐的優先順位

全店建構
數字管理
運作目標

固定成本

庫存管理

變動成本

總部攤提



採購經理所需的決策思維

必備基本能力：門市所要銷售的基本商品數量，提供適當的
補充。考慮三點

☆大量購買或是剛好，大量購買可壓低成本；

購買數量剛好可節省積壓資金。此策略便是對

商品需求的緊密度來做考慮。

採購策略擬定

☆除了壓低成本之外，更要考慮影響庫存的空

間。針對銷售計畫所擬定的採購預算取得最大

平衡。
經濟採購量

☆以商品迴轉率來做計算，好的迴轉讓資金活

絡，不好的迴轉讓資金積壓。庫存績效管理



總經理與顧問所需要扮演的角色

顧問是提出一個企業的整體綜合建議，及部門的專業機能建議，

屬於非行政體系的執行與支援。

總經理最重要的兩個角色就是：

(一)明確的指出方向與目標

(二)根據各部門分工的計畫做出最好的組織整合。

所以部門績效主要來自於戰術面與戰鬥面，總經理須站在面的

全貌與整合戰略的角度來做調整，具體來說是根據不同方向的

部門，做出統一的調整。



企業3C與4P的定位專業思維

五力分析

環境分析

經營戰略

3C分析

戰略目標

計畫目標
管理

4P組合

中環境分析大環境分析

小環境分析

PEST分析
大中小環境分析

自身STP

戰略劇本

經營戰力規劃體系



全到個系統思惟

從「全」到「個」系統整理，也是企業相當重要的運作思

惟，企業所訂出的方向，稱為目標，為了達到目標，需要

把這些目標給細分化，目標解析。

存

進

銷

採購管理

銷售管理

庫存管理

買賣管與進銷存之機能 三額三率

營業額

毛利額

庫存額

構成比率

附加價值
率

迴轉率



時間管理具體作業重點

浪費時間原因 做好時間管理

妥善管理時間有效時間運用

針對浪費時間相關
原因的探討

有關時間管理運
用的基本認知

妥善運用時間管
理的各項方法

設定時間管理注意
的作業要點

確實做好
時間管理



第四章
檢討報告與榮耀分享



40
40

現代商店的經營管理

★現代商店經營管理的「五大要素」 :

必須有效運用 1.「人力」、2.「財力」、3.「物
力」、深入 4.「情報」、5.「時間」等五大要素

★主管幹部的職務與責任 :  

整個商店運作, 有關「涉
及內外事務」, 店長是最
高的指導者

★全店「營業目標」的達
成, 店長是最高的責任者

★主管幹部的職務與責任 :  

整個商店運作, 有關「涉
及內外事務」, 店長是最
高的指導者

★全店「營業目標」的達
成, 店長是最高的責任者

★幹部必須確切執行管理

作業上, 各項有關的業

務運作「體制與規則」

★因而幹部要能充分活用

「管理資源」要素, 進行

各項管理事宜

★幹部必須確切執行管理

作業上, 各項有關的業

務運作「體制與規則」

★因而幹部要能充分活用

「管理資源」要素, 進行

各項管理事宜



損益平衡點計算圖示法

45○
45○

固定費線固定費線

營業額線營業額線

損益平衡點
營業額

利益額利益額總費用線總費用線

虧損額虧損額

損益平衡點圖示 基本計算公式基本計算公式
˙Break Even Point：

ＢＥＰ＝
Ｆ（固定費用）

1－Ｖ（變動費用率）

Ｓ（營業額100％）

˙Break Even Point：

ＢＥＰ＝
Ｆ（固定費用）

1－Ｖ（變動費用率）

Ｓ（營業額100％）

˙Break Even Point：

ＢＥＰ計算例＝
Ｆ（2000萬元）

1－Ｖ（75）

Ｓ（100）

＝ 8000萬元

˙Break Even Point：

ＢＥＰ計算例＝
Ｆ（2000萬元）

1－Ｖ（75）

Ｓ（100）

＝ 8000萬元

＝0.25



零售業15戰力連結系統

將商策與商
情戰力融入
商店商圈商
場三大戰力 商策

戰力

商情
戰力

商場戰力

強化市場競爭優
勢的系統戰力

商店戰力

掌握零售業經營
的基礎核心戰力

商圈戰力

深入立地區域擴
展的延伸戰力



LMS李孟熹專用講義

15營運戰力系統

商場戰力 經營力、管理力
、服務力

商圈戰力

立地力、銷售力
、集客力

商店戰力

商品力、賣場力、演出力

商策戰力

目標力、策略力、企劃力

商情戰力

情報力、診斷力
、數據力

15戰力

以事為中心戰力的思考



營業面應確立的數字系統

在實務運作上，需要去學習營業數據的管理，實物商店

管理裡面以下的六項科目是相當重要的，基本上在營業面

應確立的數字系統有︰

(一)營業額目標的設定︰包括每日或累計目標

(二)營業實績的記錄︰今年、去年實績及累計數

(三)交易客數的記錄︰今年、去年客數及累計數

(四)交易客單價的記錄︰今年客單價、去年客單價

(五)營業額達成率︰與設定目標比較

(六)差異比較分析︰實績與去年、目標額的差異



商店經營數字的具體作法

在技術管理的領域裡，針對商店商店經營數字的具體作法，分

成以下十二個項目：

(一)營業額︰主力與暢銷商品與顧客的密切關係。

(二)採購額︰主力．暢銷商品的適切性購入，須有成本考量。

(三)毛利額︰主力．暢銷商品層次的提升。

(四)直接人事費︰個人生產力要透過商品與顧客的連結。

(五)廣告促銷費︰商品情報與顧客保持充分溝通。

(六)租金支出費︰賣場每坪生產力要充分的發揮。



商店經營數字的具體作法

(七)總部分攤費︰充分爭取總部的支援與協助。

(八)水電瓦斯費︰合理化、適切性支出的控制。

(九)折舊攤提費︰掌握資產類支出的充分運用。

(十)利息支出費︰營運資金的有效靈活運用。

(十一)其他各項費︰合理化、適切性支出的控制。

(十二)營業利益額︰上列產出支出金額結果數值。

以上為企業針對各種科目，商店經營數字的具體作法。



第五章
流通大師的六大學習架構



經營賽局全方位學習六領域構面

3.年度販促企劃

2.把握立地商圈

1.有效商品戰略

5.財會報表分析

4.培育經營團隊

資源運用業務運作

6.模擬連結實務
活用轉化

擬人化系統

市場競爭優勢 經營管理績效



販賣促進計畫作成順序

1.生活、社會

季節性

生活形態

節日慶典

社會行事

社會情勢

2.販促主題

主題性格

促銷主題

主題的生
活循環性

4.販賣方法

賣場演出
表現方法

賣場配置
使用什器

促銷手法
媒體運用

5.作業計畫

作業進度
的擬具

人員體制

實施規範

3.商品規劃

商品收集

商品的生
命週期性

展開時期

0.數值分析、數值計畫 營業額推移、營業額構成比、商品展開計畫



財會報表動靜態運作的循環

流動

資產
流動

資產
資本

淨值

資本

淨值

長期
負債
長期
負債

流動
負債
流動
負債

固定
資產

固定
資產

速動

資產資
產
負
債
表

注入養分
100

注入養分
100

補充養分補充養分

有效
動用
資源

有效
動用
資源

維持養分
的均衡性

維持養分
的均衡性

營

業

收

入

營

業

收

入
利益利益

固定
費用
固定
費用

總

經

費

變動
費用
變動
費用損

益
表

動態

靜態

留存
養分
10

留存
養分
10

儲備養
分10

儲備養
分10

消耗養分
90

消耗養分
90

避免不
當浪費
養分

避免不
當浪費
養分



感謝您的聆聽

THANK  YOU


