杉板桥店“快销店”营运方案
为提升门店市场竞争力，提升库存周转率，经过市场调研商圈分析后，现拟将杉板桥店打造为公司“快销店”进行营运，通过“品种价格人有我有、专业服务人有我优、品牌质量人无我有”的经营理念，力争实现品种全、动销快的专业动销店。具体细则如下，请各部门、门店积极落实执行！
1、 品种规划（当前品规3140个）
[image: ]
主要内容：该店品种数补充到3500个（下限）。具体各品类商品目录详见附件：B类社区店商品目录清单，清单由商品部进行提供随同文件下发。
操作细则：请片长协助门店匹配门店当前库存，对门店无库存品种再次进行补充，使门店商品达到规定数量。要求在发文后3个工作日内将含需求数量的补货清单传营运部，营运部收到清单后当天内传采购部进行备货，采购部于收到清单后10个工作日内将需求货品配送至店。
二、价格策略
1、 买贵补差
主要内容：门店对所销产品进行“买贵补差”的惠民政策，以吸引竞争对手客流。即：顾客凭在我司购买的收银条在周围500m内药店购买到更低价格，凭两张收银条15天内（按在我司消费当日起核算时间）至店可补退现金差价。
操作细则：
（1） 门店收到顾客收银条后对比商品基础信息（品规、规格、厂家、批号）是否一致，确认竞争对手售价后，按在我司售价的差价以现金形式补退至顾客。
（2） 同时门店在“400727”中进行价格维护，并在备注列录入“补退顾客XX元”，并做好顾客领现登记，于每月30日前将电子版传回至商品部邮箱、纸质版收银条传回商品部。
（3） 账务处理，门店同时按收银条总单ID对该商品进行零售退货，退货后重新以补退后的金额进行零售前台下账处理。例如：感康原销售出12元/盒，有顾客反馈退给顾客差价5元。门店先将原销售单感康做零售退货后，再按7元/盒进行零售前台下账。
（4） 商品部每月30前导出该店维护的补差品种进行分析，对品种价格做出反馈处理（做超低特价、设为会员价、调整零售价、门店做促销活动）；同时于当日将清单传采购部。
（5） 采购部接到补差品种清单后，及时联系供应商（生产厂家）维护市场价格，同时要求索赔补差金额。每月7日前将处理结果（厂家3天内维价、厂家同意补差价、该店暂时下架待价格维护后上架、无厂家人员跟进建议调整售价）反馈至相关业务部门、门店。
流程图：



顾客凭2张收银条到店
门店核对商品信息，补差至顾客
门店进行零售退货后，再下账
门店做好系统登记，顾客领取登记

商品部每月30前导出补差品种，并进行处理反馈，同时传采购部

采购部每月7日前反馈联系厂家处理结果









2、 超低单品
主要内容：每月为门店打造100个超低单品，每周限购3盒/会员，进行底价促销，用以吸引新客流。
操作细则：
（1） 门店按超低特价流程每月20日前申报进系统“400727”中，采集周边（主要竞争对手）价格信息，填写好建议价（以低于竞争对手的价格进行申请）。
（2） 商品部每月制作出该店下月的超低单品清单，于24日前传营运部策划科。
（3） 策划科于次月1日前将宣传物料（DM单、海报、促销策略）备好至店，进行促销。
3、 会员价、会员策略
天天会员价品种、会员策略执行公司统一价格、策略保持不变（增加每天免费为会员血糖项目，限20名）。
3、 营销宣传
1、 每月不少于1次限时惠购活动，不少于1场单店活动；营运部为其定制活动方案、活动物料，保证活动顺利实施，吸引新客流。
2、 定制设计橱窗灯箱针对该店“买贵退差”活动进行宣传，要求内容简要、标识醒目。
3、 门店商品陈列保持与公司低价陈列要求一致，由营运部统一制定标准。
4、 门店设立重点商品推荐区，将活动单品、吸客商品进行分区陈列，由营运部专为其打造一个陈列区，以后每月更换商品清单、活动内容、宣传物料。
5、 其余门店营运宣传物料按重装门店流程上所附清单如期备货至店。
四、员工编制、绩效考核
1、 该店员工定编4人，具体人员安排由人事部于发文后10个工作日内配置到位。
2、 该店主要考核销售额、客流、动销品种数三项，具体考核目标、占比由营运部每月26前将下月考核指标通知至片长、门店。后期考核指标根据实际经营需要，可由营运部作适当调整。
3、 正式开业（开业活动）后，根据门店销售情况对门店额外销售奖励（不含员工正常发放工资、奖励），具体指标、奖励标准详见下表。以下奖励店长分配不少于50%。





	日均销售额
	日均客流
	实现时限持续时间
	奖励标准
	门店毛利率

	6350
	≥90
	3个月内持续3个月
	4000
	≥25%

	
	
	6个月内持续3个月
	2000
	≥25%

	7650
	≥110
	3个月内持续3个月
	6000
	≥25%

	
	
	6个月内持续3个月
	3000
	≥25%








4、 以上员工绩效考核排除门店施工等特殊情况下进行，若遇其他特殊情况请及时上报至营运部。
5、 本文件自发文之日起开始试行，在试行过程中遇任何问题，请各部门、门店及时反馈至拟稿人，后续可根据反馈意见、经营需要进行修订完善。
5、 各项附件
1、 附件一：B类社区店商品目录清单
2、 [bookmark: _GoBack]附件二：“买贵退差”顾客退现登记表
3、 附件三：清江东路店月考核指标明细表（由营运部每月26前单独下发）
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