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门店动销率指导以及考核办法（拟定）

各片长及门店:

为了更好的提高门店销售和改善门店品种结构，方便片长以及店长更好的了解门店动销率对门店的重要性，因此掌控门店动销率至关重要。其中品种动销率=动销品种数/门店经营总品种数，滞销品种=3个月未动销的品种（即“90天销售为0”的品种）。

一、片长以及店长如何帮助门店提高动销率，有以下几个步骤：

门店店长每月的1号，将上月未动销的品种导出excel表格，并打印出来让本店所有员工知晓。（注：请使用“门店品种明细分布查询”（功能id:400951)，选择对应的门店ID，点击查询，导出数据，筛选出为“90天的销售为0”的品种，做出excel表格）。
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    2、店长将本店滞销品动销任务分解到人头上，并将“任务分配表”发给片长，片长汇总后发营运部。店长将每天销售的不动销品种登记在“滞销品动销登记表”，以便备查。另外“滞销品动销登记表”和“任务分配表”，要求门店将这两个表悬挂或者张贴在门店休息区内，方便督导巡店时进行检查。

    3、店长可在其价签旁做好标示或者按照小类的功能及价格带由低到高对滞销品进行陈列，并组织店上员工每周进行品种培训，随时提醒员工推荐时关注滞销品的关联销售。

   4、店长每天向片长报销量时，加上今天滞销品动销数量，片长汇总之后同发销量一样，发到营运部微信群。片长请在每周一将本片区各门店动销品种总数，发给营运部。片长和店长以后可用“查询分门店周动销品种数”（信息部正在开发）来查看自己门店品种一周的动销数目情况，随时关注并提醒店员销售。

  二、动销率的考核办法：

1、营运部按门店月总动销率来考核门店，门店目标动销率低于1%，罚款10元。

2、营运部按片区门店月动销率完成情况对片长进行考核，片区月任务整体完成率≧80%，可以加5分，每少1%，减1分，减分不超过15分。

   注：“滞销品动销登记表”、“任务分配表”格式见附件
店长也可以联系其他门店进行调拨，但是调拨不算动销，只是解决门店过大的库存或门店实在销售不动的品种，对品种进行合理的调拨，相互提高门店的利益。

四、本考核自发文起正式执行，有任何问题可以咨询营运部品管科，电话：69393289。
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