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RETAIL COLLECTION PROCESS EVOLUTION 

All’interno di un’azienda retail, l’area “collection 
process” è quella più strategica e articolata a 
livello di impatto sull’ EBIT.

Attraverso un PROFITABILITY TREE personalizzato 

rappresentiamo in maniera molto schematica, 

tutte le voci che impattano sull’ EBIT e sul ROA di 

un’azienda al dettaglio
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RETAIL COLLECTION PROCESS EVOLUTION 

PERCHÉ

L’EVOLUZIONE DELLE STRATEGIE COMMERCIALI DELL’AZIENDA

partendo da:

ANALISI VENDITE FINE STAGIONE

DEFINIZIONE DEL BUDGET DI ACQUISTO E DEI 

RELATIVI OBIETTIVI

CREAZIONE DELLA COLLEZIONE

STRATEGIA DI SOURCING E ACQUISTO

GESTIONE DELLO STOCK E RELATIVE AZIONI 

PROMOZIONALI
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RETAIL COLLECTION PROCESS EVOLUTION 

ANALISI DI FINE STAGIONE

Vendite stagione precedente per categoria 

e negozi

Performance dei fornitori 

Analisi concorrenza 

prossima stagione 

Pre-distribuzione

del volume delle vendite, prezzo medio, stock iniziale 

Benchmarking del sell-out rate per settimana, mese 

Strategia svalutazione prezzi mensile

1. 2.

prodotto basata sui best-sellers della 

stagione precedente e fashion trends in 

arrivo

Sviluppo campioni 

Individuazione dei potenziali best-sellers 

addizionali 

Capsule Collection

3. BUYING

e aziende di produzione con obiettivo 

Programmazione calendario ordini di 

consegne 

per articolo

4.

Controllo del sell-out rate settimanale per 

categoria e per articolo 

relazione alle vendite 

Riduzione prezzi durante la stagione se gli 

articoli non sono allineati alle perfomance 

di vendita del periodo 

Promozione vendite per adeguare lo stock 

agli obiettivi 

5.
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RETAIL COLLECTION PROCESS EVOLUTION 

OBIETTIVO DEL PROGETTO

1. PROCESSI 

2. METODO E ORGANIZZAZIONE

3. OBIETTIVI 

4. RESPONSABILITÀ

dei componenti del team sviluppo prodotto, merchandising & marketing per migliorare le vendite, il margine 

e la rotazione dello stock.
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TEAM DI PROGETTO

,

nell’area calzature, retail e franchising a capo di Bata Italia ed Europa. Oltre 1100 aperture di negozi durante la sua 

carriera e lo sviluppo commerciale del brand Bata a livello internazionale rendono l’esperienza di Fabio perfettamente 

FRANCESCO ORLANDO

, Associate. La Dott.ssa Pische, diplomata a Cambridge e laureata in Business Management 



TEAM DI PROGETTO

www.fairplayconsulting.com
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