如果不是实地走访，我们很难相信这个拥有25家门店，约13000平方米经营面积的小企业，一年的销售额可以做到1.8亿元，单店日均销售更是高达1万元以上，活动做得好，一天甚至能卖到7万元！

颇有嚼头的是，这家名为“天天连锁超市”的小企业并无真正意义上的生鲜经营、物流中心和总部办公室。就是在这种状况下，董事长祝真硬是用6年的时间活生生地上演了一出“鲤鱼跃龙门”。而引导天天超市步入正轨的正是祝真那套特有的理念以及独特的运营机制！

工资也玩“升级换代”
路上，祝真告诉记者，“老板要有境界，就要时刻有成就他人之心，先成就员工的梦想才能顺便成就自己的梦想”。他认为，有钱就应该大家一起赚，为此他做了一个大胆的决定：每个月除了正常的工资照发，另外还分钱给员工，店长也可以入股新店。

祝真不是在开玩笑，而是真的开始了他的“疯狂计划”，并根据自己的理念设想制定了下面的工资制度执行表

：
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从表格中不难看出，具体机制是在工资、津贴照发的基础上，把超额部分的利润分给员工，并每月以各种奖项嘉奖业绩优秀的员工。比如通常一个店月营业额30万元左右，祝真就和员工签订一份协议，规定下个月超出30万元营业额部分的毛利润，公司分一半门店分一半，其中门店的50%店长分20%，其他店员分剩下的30%，当月就分。

为什么选择月营业额30万元作为临界点？月营业额达不到30万元的门店又该怎么办？

因为PK奖的筛选是以各店的上月增长比排名为依据的，这就意味着，各门店的销售数据在内部员工之间都是公开的，而且各店的日均销都在10000元以上，拿30万元作为临界点，竞争更公平化，上升的空间也大。而没有超额完成的，或者连月营业额30万元都没实现的门店，不仅拿不到超产奖，还要面临着因连续2月PK上黄榜而被辞的风险。

起初，员工们并不以为然，想看看祝真到底能玩出什么花样。结果，月营业额30万的门店竟然在第二个月卖出了40万的好成绩，祝真感慨之余当即拍板分钱，直接发现金！

这下，员工们都不淡定了！每天都在绞尽脑汁地想多卖快卖，平时掉在夹缝里无人问津的袋装方便面，理货员们恨不得把它们都揪出来卖掉，脑子里想的和议论的都是赶快把销售额卖到30万元。

“有一次，肚子很饿，就去天天超市买泡面，本以为关门了，没想到晚上11点多了还在营业，要知道对于一个县级市的超市来说，11点已经很晚了。”陪同我们一起参观的严助理颇为兴奋地讲述了他在天天的购物经历。

祝真也没想到，为了超额完成任务，员工们会营业到那么晚，索性又加大了力度：把过去只有老板掌握的货品信息、销售数据、进货成本、水电成本等全部对员工公开，让员工意识到他们就是老板！

一时间，员工间一片沸腾声，积极性饱满不说，就连老板没想到、没要求的工作，员工们都主动去做、去完成。这一仗，祝真打得确实令人佩服！

店长入股变老板
眼看升级工资制度后，员工们的干劲越来越足，运营也一天天好了起来，祝真决定将计划疯狂到底，让店长们入股新店。

谈及为何有如此想法时，祝真说，“一来是想圆店长的老板梦、将店长们积累的能量为新店所用，二来可以充分利用闲置在店长手里的资金，这样就轻而易举地解决了困扰无数中小企业的‘融资难’问题。”

那具体入股条件是怎样的呢？

首先，只有任职一年以上的店长和经理才有资格入股任意一家新店，但店长自己经营的那家除外。
第二，店长和经理所持股份不得超过10%。
第三，每半年分红一次，离职者分红减半。
第四，退股保证不亏有利息，已经有分红过的，成本金额减去分红金额再加上成本金额利息（按1分利/年算），分红金额超过成本金额的情况协商解决。
第五，单店结束股权清算。
入了股店长分明就成了老板，不但主动向顾客推荐利润更高的商品，最好、最显眼的位置用于陈列卖得最快的商品；就连店里每天配什么货更适合销售？每个月的成本、利润、水电、人工、损耗多少？每天赚了多少钱？店长们都算得清清楚楚。

下放权力的同时，祝真也会把控大局。当店长、经理月收入达到10000元时，为了保持员工的积极性，祝真决定将原来30万月营业额基数提升10%至15%；收入达到15000元时，基数再相应提高一部分。

祝真在3月份的工资制度执行表中，添加了一项“培养奖”，明码规定老店长若培养出一位合格的新店长，就奖励10000元，但如果新店长在一年任期内因业绩不佳被开除，那这10000元奖励是要退还回来的。

店长作为股东，一边推动新店的开业，一边为新店培养合格的店长，自己有奖励不说，还可以再入股新店。而对于祝真来说，再开店时，人才、资金都有了保证。

独特的经营理念
我愿意从事销售，因为学会销售我将衣食无忧；

我愿意帮助顾客，因为帮助顾客让我找到工作的快乐；

我愿意努力工作，因为我要成为家庭、家族有用的人；

我愿意尊重同事，因为同事是我人生路上的良师益友；

我愿意提升自我，因为我不想被人看扁；

我愿意洁身自爱，因为我要成为思想真实、灵魂健康的人。

六个做到：敬畏、安全、会员、新鲜、清爽、节约。

问及天天超市的经营理念时，祝真连用六个愿意表达了他对员工的要求与期望，“我制定的这些纪律制度都是站在员工的角度写的，当时就想如果我只是门店的一个小员工，我希望自己在天天超市学到什么，我要成为怎样的一个人，又该怎样展示自己的价值，更多是想通过这些理念来激发员工的干劲，就是这么简单。”

其实，这些机制的实现和祝真独有的经营理念是分不开的。

金村店店长张婷是一位地道的河南人，和丈夫在天天超市工作已有几年，她告诉我们，“祝总对员工很好，像我和我丈夫这样的外地人，给店长分配的是两室一厅，门店员工住集体宿舍，除了水电费自付外，房租都是由老板承担。老板对员工好，员工的干劲也足！”

颇为有意思的是，未婚帅哥只要被天天超市美女选中，超市就承诺给每位帅哥送彩礼9999元；任职满18个月且怀孕生产的员工，送2个月基本工资，经理则送3个月基本工资。

看到这样的条例，大家在抿嘴一笑时，是不是觉得老板很有爱？祝真可不是只有爱心的一面，在他看来，找到一个制衡的、敞开式的机制才是确保员工受益、企业发展的长久之计，而祝真现有的一套运营机制，的确也证明了这一点。(本刊记者 王岩)

