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01  渠道结构与经营逻辑
渠道连接供给、分销与终端需求。

典型渠道链路

品牌

产品与供给

→
经销商

采购与分销

→
零售门店

展示与销售

→
消费者

购买与使用

渠道角色与价值

品牌负责产品及供给，关注渠道覆盖、销售表现与市场反馈；经销商组织采购与分销，关注资金占用、库存周转

与利润；零售门店连接消费者，承担展示、销售及服务等职能。

图示为简化链路。实际经营中，品牌可能直接向零售商供货或直接服务消费者，同一主体也可能同时承担分销与

零售职能。

货流、资金流与信息流

商品沿渠道流向终端，资金通常反向流动；销量、库存、价格和顾客反馈在各主体之间传递。信息覆盖范围和更

新频率会影响分析结论。

分析对象与口径

渠道分析应明确观察层级、产品范围、地区和时间。订单、发货、确认收入与终端销售属于不同业务事件，不应

未经核对直接比较。
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02  Sell-in、Sell-out 与库存
以一致的时间、产品和渠道范围理解进销存。

定义与边界

Sell-in 通常指品牌向渠道的销售；Sell-out 通常指渠道面向最终消费者的销售。具体数据可能按订单、发货、收

入或零售记录统计，需以业务定义为准。

渠道库存是特定时点、特定范围内尚未售出的商品。经销商仓库、门店及在途库存应分别识别，并区分可售、预

留、损坏和展示用途。

库存平衡关系

在范围一致的前提下，期末库存 = 期初库存 + 期间入库 − 期间出库 ± 其他调整。其他调整包括退货、调拨、盘

点差异及损耗。

品牌 sell-in 不必然等于某家门店入库；货物可能仍在经销商仓库或运输途中。销量、出货量是期间数据，库存是

时点数据。

分析与判断

出货增长而终端销售未同步增长，可能导致渠道库存增加；但也可能是季节备货或新品上市计划。需结合在途货

、历史销售、门店覆盖和具体产品结构判断。

库存分析应同时识别畅销型号缺货与慢销型号积压；总体库存水平正常，不能保证每个门店的产品结构都合理。
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03  库存效率与渠道健康
观察库存结构、周转速度与供货能力。

库存可售周数

可售周数 = 当前可售库存 ÷ 近期平均每周销量。该指标衡量现有可售货物在历史销售速度下可支持的周数。

示例：可售库存 110 辆、近期平均每周销量 15 辆，可售周数约为 7.3 周。该估算未考虑未来到货、季节变化和

需求波动；销量为零时不能直接计算。

库存周转率

常见财务口径为期间销售成本 ÷ 平均库存成本。数量或零售价口径也可能用于管理分析，但分子分母的计量方式

必须匹配。

周转快慢需结合产品类型、供货周期、季节和缺货情况判断；过低可能意味着积压，过高也可能伴随供货不足。

业务排查路径

先按地区、门店及产品拆分销量与可售库存，再检查在途货、补货周期、促销安排及数据缺失。对于异常记录，

区分数据问题、短期波动与需要业务行动的问题。

合理库存并非单一数字：需求不确定性、采购周期和服务水平都会影响备货决策。
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04  价格体系与商业利润
比较价格时，应同时理解可比条件和利润口径。

价格层次

渠道进货价反映渠道采购成本；建议零售价是供应方提出的零售参考价；实际成交价受折扣、优惠、运费和组合

销售等因素影响。具体业务口径以协议及实际交易为准。

毛利率与加价率

毛利率 =（销售收入 − 商品成本）÷ 销售收入；加价率 =（销售收入 − 商品成本）÷ 商品成本。两者衡量基础不

同，不能互换。

示例：售价 1,000 元、商品成本 700 元，单件毛利 300 元，毛利率为 30%，加价率约为 42.9%。实际分析还需

核对税费、返利、物流和售后等口径；毛利率不等于净利润率。

价格监控与解释

同一比较应核对型号、规格、配置、币种、税费、运费、促销条件、库存状态及数据时间。异常价格可能来自旧

页面、缺货、录入错误或限时促销。

价格快照可以用于识别差异，但不能单独证明销量、利润或价格违规；应保留证据与待核实标记，并结合业务政

策和适用规则处理。
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05  门店经营与渠道协同
将门店现场观察与数据分析结合。

门店经营路径

到店

客流与触达

→
体验

了解与试用

→
成交

购买与配件

→
售后

服务与反馈

主要经营指标

单店销量衡量特定周期的门店销售数量；单店产出可按销量或销售额除以门店数计算，比较时需统一门店范围与

营业时长。

转化率通常为成交数 ÷ 有效到店人数；客单价为销售额 ÷ 订单数。两者均需明确数据覆盖、退货、税费与统计方

式。

连带率可能采用配件件数 ÷ 主商品件数，或含配件订单数 ÷ 订单数。不同定义衡量的问题不同，比较时不宜混用

。

现场观察维度

产品：库存、样车、陈列和主推型号。顾客：使用场景、预算、价格认知和购买障碍。人员：对产品和服务流程

的理解。服务：试用、试骑、交付与售后支持。

从观察到行动

以可验证事实描述问题，区分数据、假设与现场反馈；与当地团队确认原因后，明确行动、责任人及跟踪周期，

再以销量、缺货和库存等指标评估变化。
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06  综合应用与参考资料
形成从数据发现到业务验证的分析闭环。

示例：区域库存上升

假设某区域期初库存 80 辆，本月入库 120 辆、终端售出 90 辆，没有其他调整，则期末库存为 110 辆。该例为

虚构情景，计算以范围一致为前提。

库存净增 30 辆是可观察事实，但原因尚未确定。后续应核对门店覆盖、在途货、历史销量及产品结构，并结合补

货周期和门店反馈判断是否需要行动。

分析输出的基本结构

事实：明确数据范围与变化。假设：列出可能原因和不确定性。验证：确定所需数据与沟通对象。行动：提出可

执行措施，并约定负责人、周期和跟踪指标。

延伸阅读

零售数学与常用指标  →

毛利率与加价率  →

库存周转率指南  →

电助力自行车门店查询示例  →

说明：本文为基础知识总结，案例仅用于说明计算方法；实际业务应以数据定义、业务政策和适用规则为准。外部资料访问于 

2026 年 11 月 12 日。
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