影响超市经营业绩的因素很多，但大多数企业往往“只以结果论英雄”，这让很多店长不服气，由此我们经常会听到“某店的地理位置这么好销售当然没问题或某店店长经常不在店却能拿最高年终奖”等等。

　　

若一家门店新增竞争对手，或多或少会有一定分流;若目标顾客群搬迁，客流必定受影响……若完全不考虑市场、竞争因素而以最后的销售、利润等指标来考核门店店长，不仅有失公平，也不能真实反应店长的经营管理水平。

　　 

因此，将绩效考核由绝对的指标结果导向转变为过程监控与结果相结合，不仅能反应管理者的经营能力，也更有利于调动管理者的积极性，营造企业公正、公平、融洽的工作环境和氛围。

　　 

那么如何进行过程监控呢?笔者从多年实战经验中总结出“九项综合考评指标”，下面进行具体阐释：

　　 

目的与意义
　　 

强重点：引导门店关注经营重点，促进经营能力提升。

　　 抓机会：通过量化指标的过程考评，减少门店错误的产生，降低管理成本。

　　 测能力：通过过程量化，了解各门店的经营管理能力及经营者水平。

　　 创效益：通过对执行过程的强化，将门店的经营绩效最大化。

　　 

操作方法
　　 

1.由超市数据指标分析板块与督导现场巡查相结合。

　　 2.各板块满分均为100分，采取加分、扣分制考核。

　　 3.根据各版块的权重进行分数统计。

　　 

主要内容
　　 

九项综合指标合计100分，按每项指标在周期考核中的重要性设置不同的分值权重，下面进行具体列举。

　　 
畅销品管理(20%)
　　 

关注项：畅销品缺货率、畅销品库存、畅销品订货、畅销品陈列。

　　 重要性：有利于提升门店对畅销商品的重视和管理;使门店在运营中分清主次，实现工作效率和营运能力的双重提升。

　　 
重点商品零库存管理(10%)
　　 

关注项：库存SKU数量、零库存商品订货、零库存商品断货天数、零库存商品订单满足率。

　　 重要性：减少销售机会损失，提高销售;降低断货率，最大程度地保证顾客能买到想买的商品。

　　 
促销品管理(15%)
　　 

关注项：促销执行、促销宣传、促销执行、促销订货、赠品管理。

　　 重要性：进一步规范门店在促销品管理方面的执行细节;最大程度的保障促销资源的投放和应用。

　　 
价格管理(20%)
　　 

关注项：负毛利商品、商品采价、商品调价、商品价格、商品标识。

　　 重要性：督促门店加强商品毛利控制;强化价格标识管理，减少价格标识错误及价格纠纷;通过采价、调价，为门店树立较好的价格形象。

　　 
自有商品管理(包括自有品牌商品、经销品)(5%)
　　 

关注项：商品库存、商品陈列、商品宣传、商品营销、商品交叉比率。

　　 重要性：成本低廉，有效地帮助企业增加和平衡利润;间接避开价格战，与竞争对手形成差异化经营，形成自己特色;获取价格优势，增加门店竞争力;既扩充市场又占领品牌。

　　 
前台退货管理(5%)
　　 

关注项：正常退货与非正常退货。

　　 重要性：有利于门店逐步完善管理缺失;提高顾客满意度，减少投诉。

　　 
损耗管理(5%)
　　 

关注项：盘点差错率、盘点损耗率、盘点准确率、盘盈50元以上占比率、盘亏50元以上占比率、负库存纠正率。

　　 重要性：提升门店的防损意识、防损管理水平;减少员工的差错赔付，对员工队伍的稳定起到积极作用。

　　 
零销售管理(15%)
　　 

关注项：零销售率绝对值、零销售率环比、零销售库存金额比重、零销售商品陈列、零销售商品清理。

　　 重要性：有利于减少门店不必要的工作量，提高员工工作效率;通过零销售相关数据可帮助门店及时清理、改善商品结构。

　　 
高库存商品管理(5%)
　　 

关注项：周转天数、商品库存金额。

　　 重要性：督促门店及时清理高库存商品，避免商品积压，优化仓容、提高资金利用率。

　　 

以上九项工作指标的推进并不是一成不变，各企业应根据实际及工作推进的不同阶段，进行相应的调整，特作如下几点说明：

　　 

1.以上九项指标的考核必须是总部营运指标体系、营运督导体系共同完成，否则门店执行力和总部推进的全面性受影响。

　　 2.企业在推进指标的不同阶段可按考核重要性对权重进行修改。

　　 3.以上指标的考核不仅是对门店运营质量的客观评价，同时也能追溯到其他环节，如采购对供应商送货的约束等。

　　 4.门店在执行过程中，不能为做而做，当发现此苗头时总部要及时纠正和引导，需要结合门店整体陈列、清洁、品质等方面而进行综合评价。

　　 5.以上九项指标的考核主要适用于处于稳定期的门店，当门店突遇状况如遭遇竞争、新店开业等应以方向引导为主。

　　 6.门店要做好以上九项综合指标，离不开总部各部门的支持，只有在强大总部的支撑下门店的营运水平、经营业绩才能稳步提升。(严杰)

