单店经营之我见
xx店重装之后，有以下问题：
1. 生鲜运作损耗大

   9月份盘亏8万，10月份盘亏3万。
2. 经营品类无吸引力

   面包、熟食无现场制作，无渲染力；配菜单调，无卖相；肉课无现场分解，缺乏新鲜感；水产品项不足，无法满足顾客需求；叶菜偏贵、果品无层次，激不起购买欲望。

3. 聚客作用达不到预期效果

10月4日以后，客流量回到重装前的2千多的水平。

4. 食品与百货的商品结构不合理

   例如食用油只有‘金龙鱼’一个厂家的品牌。
因为以上原因，导致销售业绩不理想。（10月4日至今，销量基本上在5万以下）由此，营运部经理与xx店店长提出了单店经营的思路，其操作模块为：

1） 强化店长权力，门店脱离连锁独自运作。

构想：有相当的采购权、相当的经营权。
2） 裁员增效。

缩减编制，以提薪刺激员工动能。

对此，说出本人不同声音：

1. 运作损耗，是管理有问题。
2. 经营困难，说明运营方法不得力。

3. 顾客流失，有服务上的欠缺。
4. 商品短缺，少了盈利手段。

管理、运营、服务、盈利手段，是商业运作的基础，是业绩提升的不二法门！除此之外，别无捷径。
当前的零售环境，连锁经营，做强做大才是生存之根本。脱离实际的构想是难以取得成功的。
1） 营采分离，是无数企业，历经无数检验提炼出来的高效的运作模式。单采的效率是比不了连锁采购的效率的。一个单店店长的经营能力也是有限的，是比不了总部团队的经营能力的。
2） 减员，看似提高了人效，实则降低了服务。在同质化严重，竞争激烈的零售行业，没有好的服务，是不会有好的绩效的。裁员增效，是一句美丽的谎言。
单店经营，体现的是个人英雄主义，是对公司投资不负

责任的表现。我基于一名防损主管的职责提出警告：
    单店经营最大的隐患：失控！
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