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课程背景
作为一个门店管理者，您有以下困惑吗：
门店盈利能力低下，做了很多努力，盈利一致没有改变，找不到改善的突破点？
门店亏损，做了很多改善动作没有效果？
门店指标很多，不知抓那个？
花了钱，没有带来相应的业绩回报，不敢再花钱？
不花钱，没有流量；花了钱，门店亏损，非常苦恼?
缺乏高盈利的门店，合作伙伴信心和员工信心不足？
经济下行和波动时刻，线下实体门店竞争越来越激烈，竞争对手不断在进步！在这样的环境下，还采用以前提升门店盈利的方法、工具，事实证明已经行不通了！门店管理团队需要与时俱进，建立闭环的盈利系统！更新门店盈利、管理、业绩提升的方法和工具，不断提升专业能力，才能完成目标，创造佳绩！
本次课程详细介绍了如何导入经营报表，门店经营的三大类指标——经营经营指标/健康指标/安全指标，提升盈利4步骤，亏损门店减亏6步骤，以及打造高盈利标杆门店3步骤！助力门店盈利，打造高盈利标杆门店！

课程收益：
● 掌握经营报表制定的6步骤和4大特点，精准核算成本与利润，提升门店经营透明度。
● 掌握提升盈利的4步骤和亏损门店减亏的6步骤，助力门店扭亏为盈，优化经营状况。
● 掌握门店经营的5大经营指标、5大健康指标和3大安全指标，全面诊断门店经营状况。
● 掌握打造高盈利标杆门店的3步骤，形成可复制经验，提升门店整体盈利能力。
● 掌握降低固定费和变动费率的8大方法，优化成本结构，增强门店盈利韧性。

课程特点：
★ 有效性：课程来源于个人和100家连锁门店盈利提升咨询项目经验；实战有效有针对性
★ 落地性：提供配套的落地工具，助力学习内容落地
★ 逻辑性：从报表制定，到利用报表提升门店盈利，形成闭环
★ 趣味性：课程安排大量实际场景，组织学员进行研讨、萃取、练习，让学员在快乐中学习

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：老板、门店运营总监、区域总监、门店管理者、店长
课程方式：知识讲解、案例解析、视频学习、小组讨论互动等
课程工具清单：
	序号
	工具名称

	工具1
	经营报表模板

	工具2
	门店月度经营计划模板

	工具3
	科目定义工具

	工具4
	门店卓越运营标准

	工具5
	打造高盈利标杆门店工具

	工具6
	亏损门店预警机制



课程大纲
第一讲：盈利提升利器——门店经营报表制定
一、经营报表与财务报表
1. 经营报表5大科目：销售额、变动费、边界利润、固定费、经营利润
2. 经营报表5大基础公式
公式1：边界利润=销售额-变动费
公式2：经营利润=边界利润-固定费
公式3：经营利润率=经营利润/销售额
公式4：边界利润率=边界利润/销售额
公式5：变动费率=变动费/销售额
3. 经营报表与财务报表4方面差异
1）构建理念
2）应用对象
3）数据来源
4）报表设计
实战研讨：区分变动费/固定费
实战练习：经营报表指标计算
[image: ]实战案例：门店财务报表
实战案例：门店经营报表
二、经营报表制定六步骤
1. 科目设计：一级科目、二级科目
2. 费用分类：变动费、固定费
3. 数据收集：财务、门店、人事、行政
4. 报表填写：时间、负责人
5. 数据分析：经营指标分析、健康指标分析、安全指标分析
6. 数据应用
实战案例：经营报表制定
[image: ]实战工具：科目定义模板/经营报表模板
三、经营报表四特点
1. 经营会计报表指导盈利
2. 经营会计报表简洁
3. 经营会计报表易懂/好用
4. 经营会计报表是培养店长经营能力的最有效工具

第二讲：门店经营三大类指标
指标一：经营指标
要点1：门店销售额：减去退货、顾客确认
要点2：门店变动费
1）产品成本（材料成本）
2）人员提成
3）促销费用
4）总部提成
5）其他变动非
要点3：边界利润
要点4：门店固定费：房租、水电、管理费行政费用/其他固定费
要点5：门店经营利润
要点6：经营指标核心3指标
1）门店销售额
2）变动费率
3）经营利润
实战案例：某上市公司标杆门店的经营指标
指标二：健康指标
要点1：人均销售额
[image: ]计算公式：销售额/投入人数
标准案例：连锁药店：10—15万/人/月（连锁药店）
要点2：人均利润
计算公式：经营利润/投入人数
标准案例：连锁药店：1—2万/人/月（连锁药店）
要点4：坪效
计算公式：销售额/投入经营面积
标准案例：连锁药店：0.25万/平米/月（连锁药店）
要点4：门店损耗
计算公式：损耗额/销售额
标准案例：连锁药店：千分之3（连锁药店）
指标五：时效
计算公式：销售额/投入工时
标准案例：连锁药店：400/工时（连锁药店）
实战案例：某上市公司标杆门店的健康指标
实战计算：门店实际的健康指标
指标三：安全指标
要点1：盈亏平衡点销售额
计算公式：固定费/边界利润率
标准案例：连锁药店：5万（连锁药店）
要点2：保利点
计算公式：固定费/（边界利润率—目标经营利润率）
标准案例：连锁药店：10万（连锁药店，8%）[image: ]
要点3：盈亏平衡点安全度
计算公式：实际销售额/盈亏平衡点销售额
标准案例：连锁药店：1.4（连锁药店）
实战案例：某上市公司标杆门店的安全指标
实战计算：门店实际的安全指标

第三讲：报表应用——门店盈利提升闭环
[image: ]一、建立门店经营PDCA工作闭环
1. 门店月度经营计划制定3大要素
1）每月经营计划制定时间
2）每月经营制定工具模板
3）每月经营制定流程
实战案例：门店月度预算制定
实战工具：月度经营计划模板
2. 门店门店经营分析会举行3大关键点
1）经营分析会流程
2）经营分析会管理制度
3）5WHY分析法
[image: ]二、下降不必要的固定费
1. 下降门店固定费2大原则
1）固定费解决公司当下和未来产能问题
2）根据当下和未来的产能决定下降固定费科目
2. 下降门店固定费6大方法
1）检查门店健康指标，找到下降费用机会点
2）根据流量和公司要求匹配门店面积
3）减少不必要管理费用：节约水电等
4）减员增效，兼职员工
5）租金谈判小组减房租
6）减费用奖励
三、下降门店变动费率
1. 下降变动费率2大原则
1）变动费主要解决当下的销售额问题
2）变动费按照比例来管理
2. 下降变动费率5大方法
[image: ]1）产品结构调整：增加高毛利产品的占比
2）推广费用有效使用
3）渠道结构调整
4）减小/取消低效变动费
5）找到驱动销售额的变动费科目
四、提升销售额
1. 门店销售额增长的原理：销售额=门店流量X转化率X平均客单价
2. 门店销售额增长方法
3. 门第销售额增长方法落地
实战案例：某门店业绩翻倍增长案例分析
工具应用：每月核心指标分析、连续三个月不活跃会员分析、业绩增长两大维度分解
实战研讨：提升门店流量/转化率/平均客单价方法

第四讲：门第盈利提升特别项目
一、亏损门店扭亏
1. 亏损门店扭亏2大关键点
1）建立预警机制：门店经营分类——红黄绿
2）建立扭亏工作小组以及工作机制
2. 门店亏损预警2大标准
1）利润率
2）盈亏平衡点安全度
3. 门店扭亏的6步骤
1）建立预警机制：门店经营分类——红黄绿
2）建立扭亏工作小组以及工作机制
3）下降不必要固定费
4）下降变动费率
5）提升销售额
6）减亏评估&人员奖励
二、打造高盈利标杆门店
1. 门店筛选，意愿优先
1）门店意愿
2）门店业绩
3）门店形象
2. 经验总结，形成手册
1）用户管理经验总结
2）团队管理经验总结
3）运营模式经验总结
3. 推广复制
1）以点带面
2）连点成线
3）连线成面
实战案例：某公司高盈利门店打造与复制案例分析
课程总结与课后工作任务布置
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