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2016冬季“煽（三）动”活动方案

-----2016年全员年终销售冲量激励方案

【活动时间】：2016年11月26日--12月31日

【活动主题】：“煽（三）动”全员销售冲量行动

【活动口号】：落地的行动，激动的业绩，心动的奖励
【参与人员】：公司全体员工

【活动目的】：抓住年末旺季，全员营销实现每日销售54万元
一、各门店销售、毛利增长额PK

（一）总体原则：门店与公司进行PK，门店达成相应目标则赢得奖励，如门店未达成对应目标则输一半，交回公司。

（二）具体细则：

（1）参与人员：门店店长及各店销售人员

（2）各门店完成挑战2销售目标、毛利额目标则按以下标准奖励：

	店型（按日均销售计算）
	销售额奖励
	毛利额奖励

	旗舰店
	5000元
	超额部分20%

	10000（含）以上
	4000元
	超额部分20%

	7000（含）-10000
	3000元
	超额部分20%

	3300（含）-7000
	2000元
	超额部分20%

	3300以下
	1000元
	超额部分20%


（3）活动结束后，门店完成公司下发的挑战2等级的销售目标即可获得对应销售等级的奖励。如门店未完成挑战2等级的销售目标输对应等级PK金的一半，交回公司。

（4）活动结束后按门店实际日均销售对应等级发放奖励。

（三）注意事项：
（1）11.26-12.31日拉通考核，各门店销售任务见附表2。
（2）门店奖金、处罚分配原则按员工销售贡献分配，毛利额提成由店长分配，片区主管审核。

（四）具体说明：

例如：旗舰店本月三个等级任务如下：
	基础任务
	挑战1（销售）
	挑战1  （毛利额）
	挑战2（销售）
	挑战2  （毛利额）

	160万
	170万
	50万
	185万
	54万


如旗舰店活动期间实际完成销售190万，毛利额60万，完成挑战2销售目标，其赢得公司对赌PK金5000元，同时可获得毛利额提成（60万-54万）*20%=1.2万

如旗舰店活动期间实际完成销售155万，未完成基础任务，则退回公司的PK金，同时旗舰店输给公司2500元。

二、片区对赌PＫ

（一）总体原则：片区与公司进行PK，完成相应销售目标则获得2000元，未完成相应销售目标则输一半。

（二）具体细则如下：

1、参与人员：各片区片长

2、片区内各门店PK任务之和即为各片区的销售目标，毛利之和即为片区毛利目标。
3、各片区完成挑战2销售目标公司则奖励2000元，未完成则输公司1000元。

4、此项奖励及处罚均由各片区片长享受或承担。

三、对赌ＰＫ规则补充说明
1、2016年新开店按开店前规划商圈类型划分任务，营业前三个月内的门店按标准酌情考虑下发
如有重装门店，关店门店，由营运部参照装修前目标任务制定,(开业活动期间任务另行制定)。
【活动执行与督促】

片长必做事项：

１、每天通报片区内各门店完成情况。

2、指导片区内完成率较低的门店，提出增量方法并实施，冲刺对赌ＰＫ奖励。

3、实时关注本片区门店PK对战情况，提醒门店，想出对策提升销售，勇于夺冠拿奖金。
二、门店必做事项：

店长将对赌PK日均任务分解并下达至各店员人头，实现全员参与销售，齐心协力、勇于夺标。

每班进行本店任务完成情况通报，全员清楚明白本店任务差距。

每班进行门店的销售情况通报，关注战况，让全员清楚门店销售情况，体现你追我赶的良性竞争。

四、营运部、办公室、人事部必做事项：

1、实时关注各门店对赌ＰＫ销售情况。

2、每周一营运部将统计各门店各片区完成情况，并进行周排名通报暂时领先门店。活动结束后，由营运部将所有销售数据进行统计汇总交人事部。
3、人事部对最后结果进行考核奖惩落实。
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