9项指标帮你完善门店考核


门店考核应根据考核对象分为管理团队和普通员工考核，也就是说，不同的对象考核内容和方法都有差异性。一般说来，管理团队采取月度（季度）目标考核法、月度关键指标法和季度360度考核法；而员工采取每天个人目标考核法、月度门店目标考核法和季度360度考核法。
门店团队主要对象是店长、理助。不设助理的门店，助理职能和考核指标由店长承担。根据门店销售完成、利润实现、商品管理、顾客服务、员工培训、企业宣传和信息收集等职能，设计其考核原则是：以门店销售额最大化为根本导向，通过绩效管理、商品管理和顾客管理，实现门店利润最大化。
门店管理团队分为月度和季度两大考核体系，月度考核结果对应的是月标准工资，季度考核结果对应的是季度工资。月度考核内容又可分为：“以结果为导向”的考核指标，如日均销售指标和月均毛利率指标（结果是“毛利额”）；“以为了结果而设立的过程控制”考核指标，如商品管理指标和客户服务指标。季度考核内容有四大模块：门店财务指标、关键工作计划指标、日常工作指标和客户满意度指标。
日均销售指标：是指以自然月份为考核周期，将每月的总销售分解到每天日均销售的目标考核法。目前，在业内有两个关于销售的现象是毋容置疑的:一是部分门店日均销售普遍下降；二是有较多门店考核门店时用的是月度总任务，而非日均销售任务。月总任务对店长来说是个抽象模糊概念，而日均销售任务才是具体的最小值量化概念，方便店长每日对销售任务进行关注和调整销售策略。
提升销售无非两个途经：一是提高来客数，二是提升客单价。目前，销售普遍下降的主要原因是来客数下降。那么，在尽量稳定来客数的基础上，如何快速提升客单价呢？这应该是引起连锁门店高度重视的课题。所以说，对门店日均销售指标考核结果是非常“刚性”的，也就是说，对此项指标考核是“红线”制：完成任务奖励，没有完成任务处罚，即要遵循“有奖有罚，重奖轻罚”的原则。
月均毛利率指标：是指以自然月份为考核周期，要求门店按月完成的实际销售毛利率，考核结果是月度实际毛利额。目前，业内的现象是“门店销售普遍下降，但毛利率却在全面上升”。毛利率上升的原因是众所周知的“高毛利产品”数量增加和销售增加带来的结果。那么，销售下降、毛利上升是否有因果关系呢？未必！销售下降主要原因是门店数量增加，市场竞争日趋激烈所致。也就是说，不用担心理性的“高毛利产品”销售模式会带来销售下降的后果。
那么，毛利率考核究竟应该怎样“理性”做，才能合理考核门店呢？以下原则可做参考：
一是评估目前行业毛利率水平和企业毛利率的差异。企业毛利率水平和行业毛利率水平比较的目的，在于方便经营者对毛利率指标考核方法和力度的决策。如果企业毛利率低于行业平均水平，在一段时间内就可采取“只能升不能降”的硬性考核方法。
二是为了达到一个合理的利润率，在对门店考核时，也可采取“超额利润重奖，未完成任务轻罚”的措施。
三是对门店毛利的考核要落实“全员人人有责，管理人员重点考核”的原则。
四是做好毛利考核的基础工作，如商品结构、质量、定价、陈列；如绩效机制、培训等。
商品管理指标：商品管理在零售业已经形成了一套完善的管控体系和方法，较为成熟的模式是“品类管理”。
“以商品为中心”的经营理念，要求我们对商品必须进行科学的量化管理。量化管理是绩效考核的唯一依据，也就是说没有量化管理，也就没有绩效考核。
门店商品管理考核指标主要是围绕商品属性和门店经营实际需要而设立。一般说来有以下九大指标，起步阶段一般考核2-3个指标，实行独立达标考核；在基础工作成熟后全面考核，一般实行100分制指标权重考核。此项指标考核对象是助理和店长。
1. 商品满足率：指当月有销售且每天都有库存的品种数除以当月有销售的品种数，也称“动销商品满足率”。此项指标对门店销售影响较大，特别是“旗舰品类、客流品类和利润品类”三大核心品类应该重点关注。考核标准为95%。
2. 商品动销率：指销售品种数除以库存品种数。标准为75%。
3. 商品损耗率：指在总部控制门店盘点标准化作业流程下的门店商品正常损耗控制范围。根据不同业态标准为销售总额1～3‰。
4.库存周转天数：指当月日均库存除以当月日均销售。一般说来，门店规模大、销售额高其周转天数相对要少，反之就多。参考标准为25～45天。
5. 商品价格竞争指数：此项指标设立的作用在于和竞争对手比较价格优势。其内容是指市调共有品种本店零售价之和除以市调共有品种竞争店零售价之和，要求小于1。参考标准为0.90～0.95。
6. 商品急配次数：此项指标主要考核门店请货的计划性。标准为5～8次/月。
7. 商品返仓率：按库存总额控制在1%左右。
8. 近效期商品：指近效期商品总金额除以门店日均销售额，要求控制在1%左右。
9.三个月不：销商品占比：指三个月不动销商品金额除商品库存总金额。此项指标的考核依据是当月同类门店的平均值。
