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一、执行概要

1.1项目背景
连锁加盟已经成为全球第三产业最成功的营销方式。随着国内的经济的发展与市场导向的发展趋势，连锁加盟必将成为行业经济发展的热点。

1.2项目分析：

1、中国是电动车产销大国，市场容量及市场增长的情形表明国内市场的巨大及强大的增长空间，作为一个在电动车配件行业涉足多年的大型企业，必须积极的去关注研究开发这块富含机会的市场。
2、市场竞争的激烈状况，决定了市场策略必须注意差异化竞争手段，批发渠道与品牌加盟渠道必须并举。
3、电动车配件品牌格局尚未稳定，对润峰而言应是一个打品牌战的良好机会；创强势品牌潜力巨大。
4、国家有关主管部门已从环保和能源等方面制定鼓励政策，政策背景的明朗使更多的投资商陆续加入这个行业，我们必须尽早抢占商机。
二、企业架构

2.1经营方针

稳扎稳打，步步为赢

2.2、组织架构

A、筹备期







B、发展期








三、运作盈利模式

公司在现在和未来的发展过程中，将立足于走“商品批发零售+ 网络销售+创新服务+增值有偿服务”的经营思路来实现公司的盈利和创造品牌价值。即：

              ＋               ＋              ＋                 ＝                     

其具体的盈利模式如下：

3.1、市场定位

①、市场开发 

根据公司对市场开发的发展战略规划和方向，1年内主要在省内地级市开设店铺，2-3年内在全国主要省市开设直营店、特许加盟店。

②、目标消费群

根据公司的经营战略的思想和理念，将门店的目标消费群体定位为：

       ⑴、按照年龄划分：

       a类：老年人（50岁以上，电动三轮代步车）

b类：中年人（35-50岁，简易款两轮）；

c类：青年人（18-35岁，两轮铅酸，锂电车）

       ⑵、按照职业划分：

a、普通上班族、钟点工

b、在校学生（初中，中专高中，大学）

c、家庭主妇、月嫂保姆；

（3）按行业划分

电动车维修店、电动车配件销售店、电动车零售店

3.2、店面标准

①、店面布局

店面铺设，选址是成功的一半，为了更好的减小公司现在和未来的财产损失，创造继续盈利的能力，网络布点和选点的要求和地点界定如下：

　 （1）、社区密集、人口集中的区域

所选区域社区应在三个以上，且有较高入住率，而且要考虑区域内居民的消费观念，出行方式，应有至少三分之一以上人拥有电动车才行。

　 （2）、交通主线人流车流密集为主体的区域

例如交叉路口附近，人流上下班路线上，有良好的视觉效果，可满足流动车辆所需的商品。

（3）、邻近商圈型区域（根据人流交通工具比例铺设店面）

如a、教育区（大学、中学、小学、职业培训中心等）；

b、办公区（纯办公区、商住两用办公区等）

c、商业区（购物中心、购物广场、商业街等）

d、医院区

②、店面面积

根据公司的经营模式、未来竞争的需求以及具备抗风险的能力，公司将现在和未来将要开设的门店定义为3个类别，

     前期：10-20㎡；

     成熟期：15-30㎡

     旗舰店：30-50㎡

③、装修配置标准

为了体现公司统一的店面形象和装修风格，公司将按照如下标准进行门店装修：

a、门头，铝塑板材制作，外置射灯

b、前台（服务台），

c、墙面刷白色乳胶漆，墙顶安装多个小功率照明灯

d、店内展板2-4块

e、门口灯箱

f、货架，三角铁焊制，刷白色油漆。

g、工具箱（车）

h、服务车2辆/店，一辆应急服务，一辆载货

i、接待服务玻璃圆桌1张，椅子两把

j、计算器

k、验钞机

3.3、经营产品

①、基本商品

	序号
	塑件
	电子部件
	机械部件
	附属部件
	维修工具

	1
	仪表壳
	充电器
	车架
	锁具
	焊接器（电烙铁）

	2
	前挡风
	控制器
	前叉
	打气筒
	万能表

	3
	头罩
	电机
	支架
	电动充气泵
	电池容量表

	4
	面板
	调速器
	轴承
	金属车篮
	扳手一套

	5
	前围
	喇叭
	转刹把
	喇叭/车铃
	内六角扳手

	6
	前叉护板
	开关
	减震器
	雨衣
	外六角扳手

	7
	前后挡泥板
	灯泡灯具
	飞轮
	
	一字大小螺丝刀

	8
	灯壳（罩）
	闪光器
	曲柄
	
	梅花大小螺丝刀

	9
	脚踏板
	转换器
	链条
	
	钳子

	10
	扶手
	线路
	辋圈
	
	锤子

	11
	储物箱
	集成电路(芯片)
	轮毂
	
	打气筒

	12
	坐垫（鞍座）
	报警器
	车闸
	
	手电钻

	13
	平叉护板
	LED/仪表
	防盗锁闸
	
	扒胎棒

	14
	脚蹬
	接插件
	电机边盖
	
	冷补胶

	15
	电池盒
	电源线/霍尔线
	鞍管
	
	挫刀

	16
	反光镜
	
	刹车
	
	工具箱(推车)

	17
	轮胎


    商品毛利率定位

    为了适应零售市场的竞争，公司的商品毛利率定位如下，以确保适应市场的竞争和公司的盈利。

批发：外件20%—50%、内件30%—150%

维修零售：外件50%—100%、内件100%-300%

②、增值服务

开辟特色化的经营服务产品，以提高其市场竞争力，来确保门店的盈利。

A、电动车租用/保管/充气/维修保养/送货上门
   a、电动车出租

      ①、1小时内，收取5元；

②、1—2小时内，收取10元；

      ③、2—4小时内，收取15元；

      ④、4—8小时内，收取20元；

      ⑤、消费者承租门店自行车时，需交押金2000元（可刷卡预授权收取，车辆无损交回，押金全退），车辆最长租用8小时/次。

    b、车辆保管

①、4小时内，收取保管费1元；

②、大于4小时，收取保管费4元；

     c、自行车打气

      各门店为消费者提供免费的打气筒使用。

     d、维修保养

        ①、门店技术人员根据其消费者的车辆故障程度，严格按照配件价格表收费，宗旨是“能换不修”

        ②、当天代保管的车辆和维修的车辆，可享受免费检查保养一次，若更换零配件正常收费。

e、送货上门

市区二环内，根据不同区域顾客需求，由就近门店提供免费送货上门服务（部分商品）；
B、充电站

为了创造门店的盈利能力和市场竞争力，充电站作为门店吸引客流的附属配置，以便民为基本。

3.4、经营模式：

  A、自（直）营；

公司全投资，全权管理运营。为员工发放工资。

  B、联营（新型加盟式）

公司提供店面、货物等所有设施，合作者缴纳1-3万保证金，以保证所有货物均由公司配送，保证按照公司的模式要求和标准运营。同时合作者也是公司的员工，工资照发，利润和公司按一定比例分红，待店面收入稳定后，合作者工资取消，只享受店面分红。

C、结算方式

    ①、每天营业额由专人汇集到公司总部；

②、次月10号与合作人结算当月分红，或每季度，每半年结算一次

四、门店单店运营管理模式定位

门店作息时间

根据门店所在位置和区域内消费者的消费特点，门店的营运时间:

AM:7:30-PM:20:00

4.2 门店人员组织架构


[image: image1]
4.3门店人力编制

根据经营面积，人力需求在2-3人。

其中：店铺经理1人；

店务助理（收银）1人；

店员（技术）1人

运营前期，可只设两人，即店长和技术

4.4门店员工工资结构

⑴、店员

基本工资+绩效考核工资+月度、季度、年度奖金（奖金根据其所在店面收益确定）

⑵、店长
基本工资+绩效工资+分红

联营店长工资前期参照此执行，店面收益稳定后工资取消

    ⑶、门店员工基本工资方案（单位：元/月）
	工资级别名称
	薪资标准

	店长级
	资深店长
	2500

	
	高级店长
	2200

	
	初级店长
	2000

	助理级
	高级助理
	1500

	
	初级助理
	1300

	员工级

（技术）
	资深员工
	2500

	
	高级员工
	2000

	
	初级员工
	1800


说明：初级即试用期，试用期为1-3个月。

4.5门店员工晋升流程

为了调动门店员工的工作积极性，发挥更大的个人能力，现在和未来进入门店工作的员工，按照如下晋升流程进行晋升：

                                                                        




五、投资预算分析

5.1单店设备投资预算分析（标准配置）

设备投资预算表（单位：元）

	序号
	设 备名 称
	数 量
	预算金额

	1
	门头
	1
	800

	2
	前台（服务台），
	1台
	200

	3
	墙面刷白
	1 
	400

	4
	店内展板
	2-4块
	200

	5
	门口灯箱
	1个
	200

	6
	货架
	2组
	400

	7
	工具箱（车）
	1台
	150

	8
	服务车
	2辆
	3500

	9
	接待服务桌椅
	玻璃圆桌1张

椅子两把
	300

	10
	计算器
	1个
	15

	11
	验钞机
	1台
	100

	12
	电脑
	1台
	3000

	13
	店面租金
	1年
	30000

	合 计
	
	
	39265


5.2单店投资收益预算分析

以单店经营面积为80平方米的标准为预算基准，以月为计算单位：
	单店投资收益预算分析表（年）

	项  目
	预 算 金 额
	备  注

	商品销售收入
	 ￥1500*365=547500
	每天平均客流50人次，平均消费30元。销售额1500元，

	商品成本
	365000
	平均毛利率150%

	工资
	 5000*12=60000 
	人员编制2人，平均工资是2500元/月，

	过节福利
	 200*2人*2节=800 
	人员编制2人，平均200元/人/节

	水电费
	 100*12=1200
	门店水电费按100元/月

	通讯费
	 100*12=1200
	店内电话费按100元/月

	广告费
	 100*12=1200 
	单张、促销海报、展架、服务卡等

	设备投资预算
	39265
	此费用为首年投入，以后只有房租30000

	纯利润总额
	78835
	保守预算


六、连锁发展战略规划

6.1一年发展计划

根据公司对连锁店筹备工作的进度推进，在第一年内，先在济南市内，在选址理想的区域先开设一家20平方米示范店，示范店成功运营2个月后，可加快开店速度，6个月内再新开3家店，一年内济南开店数量在10家左右。即：

A、从公司筹备时间起，2个月内开出第一家示范店；

B、示范店成功开业和成功运营2个月后，3个月内开设2-3家标准便利店；

C、第2-3家标准店成功开业并成功运营一个月后，6个月内再开设5家标准便利店；

D、一年内，标准店的开店数量在10家左右。

6.2二至五年发展计划

公司根据在第一年开设标准店的成功运营情况、市场占有率和规模效应的需求及资本运营的需要，可在第二年内，加快开店速度和数量（全部联营），可在以济南为示范向其他城市开设连锁，为了规避风险，第二年店铺开设数量应在50家内，在3年内，开设100-200家左右，在五年内开设500家。

七、提升门店单店营业额和利润的途径

7.1、客单价提升的途径：增加产品层次和服务种类，通过规模采购降低成本，提供组合营销的产品促销； 

7.2、吸引商品消费客流的途径：店面整体形象提升，增加产品和服务种类，增加社区宣传，按顾客消费数额，50元—200元送免费保养，检修（免工时费）；200元以上免费充电或送小礼品等。 

7.3、吸引消费者重复消费的途径：会员卡商品折扣、消费积分奖励、便民服务优惠等； 

7.4、通过丰富多样的促销活动，与供应商家合作，获取迅速提升营业收入
八、连锁发展SWOT分析

8.1、S（优势）分析

公司在投资修车连锁店时，具有如下发展优势：

a、具有实力总公司和行业内公司的支持；

b、具有省外类似连锁模式（郑州车便利）可借鉴

c、具有市政区域性的政府网络支援；

d、具有现有经销商网络分布；

e、具有优势的业内骨干；

f、具备差异化经营的思路和项目。

8.2、W（劣势）分析

a、类似模式似乎有所发起；

b、全新模式，无成熟模式可复制；

c、前期批量采购的优势不大；

d、完备的物流体系尚未建立；

e、连锁品牌知名度提高的难题；

f、规模化建设的速度；

8.3、O（机会）分析

a、连锁店市场发展前景良好，大势所趋；

b、连锁店在国内特别是电动车行业正处在萌芽期；

8.4、T（威胁）分析

a、同业态竞争者蠢蠢欲动；

九、投资风险规避的渠道：即运营模式中联营模式详解

由于行业风险的不确定性，所以在门店筹备的前期和门店开业之后，采取下列方式来规避企业的投资风险和经营风险，以降低损耗，从而实现降低风险的目的，且能提高员工的工作积极性，其具体的风险规避的渠道如下：

员工/创业者/投资者入股

1、公司：按店面布局与前期运行的总投资以现金方式投入。统一品牌、标准化店面规划、布置，统一商品和服务规划、统一采购渠道、物流配送，标准化管理与培训服务（人员、技能、相关店面经营知识）、统一信息系统、财务管理系统；

2、员工/创业者/投资者入股：合作者缴纳1-3万保证金，以保证所有货物均由公司配送，保证按照公司的模式要求和标准运营。同时合作者也是公司的员工，工资照发，利润和公司按一定比例分红，待店面收入稳定后，合作者工资取消，只享受店面分红。
十、管理手册

10.1岗位考勤制度

1、 公司实行每周六天（周一至周六）的工时制度，周日各店安排轮流值班。

2、 工作时间为：

Am7：30－pm20：00

3、 员工必须严格遵守公司的考勤制度，按时上下班，准时到岗，不得迟到早退。上班时间应坚守工作岗位，不得擅离职守。

4、 员工上下班须签到，遵守如下规定：

①员工上下班均应亲自签到，不得托人或受托签到伪造出勤记录。

②所有人员必须先到公司签到，才能外出办理各项业务。因工作关系外出办公，在前一天必须填写《派工单》，经部门负责人签字，交行政部备查，否则按迟到或旷工处理；店长外出由区域经理签字

5、 以下情况之一者按事假处理：

①迟到或无故脱岗30分钟及以上，按事假半天处理；

②员工一月累计迟到三次按事假一天处理。

6、 以下情况之一者按旷工处理：

①员工月累计脱岗三次、迟到五次按旷工处理；

②工作时间外出办私事者，一经发现，按旷工处理；

7、 考勤的记录和检查：

①员工考勤由各店店长负责；

②负责对店内员工出勤情况进行记录

③行政部负责各店考勤的检查与核对

10.2仪容仪表制度

1、工装标准

为统一店面形象，公司为各店员工配发工装，春秋一套，冬装一套，夏装两套，所有人员上班期间必须统一着装

2、仪容仪表

1、头发应当整洁。男店长不得留长发、大鬓角和胡须；女店长不允许浓妆艳抹。所有人员不允许染怪异的头发，留奇异发型。

2、上班期间不得围围巾，不得戴有色眼镜，应常带微笑。

3、必须着规定的工装，没有特别情况不得换装，跨带式胸卡应佩带在正前方。

10.3、门店激励制度

门店每个月完成销售指标，超额部分按纯利润的70％作为各店员工的当月奖金，员工分成比例原则上为1:1
各店长培训一名储备店长、技术人员，经公司考核合格后，奖励100元，培训两名奖励200元，培训三名奖励300元，依此类推。

各店员工，包括店长，为公司介绍技术人员，优秀人才。待被介绍人成功转正后，介绍人可获得每介绍一人100元的现金奖励

各店员工对公司提出合理化建议（新品、增加收益、费用减少、等），经公司采纳可给予100元奖励，若得到实质效果，公司给予一次性奖励500元。

10.4门店处罚制度
各门店完不成销售指标的，三个月达不到正常销售业绩的店长降职。

各门店店长半年内不能推荐并培育出储备店长的降100元工资。

各门店在服务方面造成对公司不良影响的店长将进行通报并予以降级。

各门店固定资产丢失或损坏的，以原价赔偿。

各门店盘存商品丢失的以丢失金额赔偿。

各门店如发现私自进货，私自定价，提价等，扣除一个月工资，联营店发现一次则扣除保证金的50%。

各门店如有重大事故隐瞒不报的，如做假考勤、报假帐，私自对员工扣款等，根据具体情况给予相关人员200-2000罚款。

9、门店对外界人员泄漏公司机密者，如营业额、利润等，给予相关人员罚款500元。

10、门店店长挪用公款，外借现金、商品，不办正常手续的罚款500元。

10.5培训

1、公司根据实际情况，进行定期或不定期在岗培训。

2、根据需要，送往专业机构进行带薪培训。

3、根据需要，参加相应展会或考察。
培训制度
为加强提高员工技术水准及工作技能，以应业务的实际需要特制定以下实施条例： 

培训的范围及原则

1、人力资源部均享有培训、教育的权利和义务；

2、员工培训以提高自身工作能力，水平为目标，须有益于公司和部门、店面的利益、形象。
培训内容

1、企业文化

企业文化将以播放光碟的形式，对员工进行培训，使员工全面了解公司的经营理念、经营宗旨等。

2、职业道德

围绕企业文化展开的关于团队意识、敬业精神、积极的工作态度等方面的培训。

3、流程、制度培训

　 物流公司专业知识工作流程与运作方式、考核流程的计划与操作等工作流程的培训。

4、岗位技能
服务标准，专业技能，标准话术等培训，使员工充分掌握并熟练地应用到工作中。

10.6考核制度

为了公司的效益和员工的发展，公司秉承“公平、公正、公开”的原则对更店面和部门，人员进行考核。

考核用途

考核分两大体系：任职资格考核、晋级考核。

任职资格考核：

针对公司各部门人员，各门店人员的专业，考核的结果决定是否有资格上岗或任职。

考核的结果和成绩将做为被考核者在任职期的重要凭证和需进一步改进及是否接受培训的依据。

晋级考核：

针对有相当能力、相当业务水平的员工，进行的多重培训，培训考核达到标准者可予以晋升和调薪。

10.7财务制度

对连锁企业来说加强对财务的管理，是保证连锁企业的经营成本和资金运作、开始又一轮良性循环的关键。

10.8晋级制度

为促进员工成长和公司发展，选择优秀人才，激发员工的工作热情，特制定本制度。

方式

员工晋级方式分为：晋级和晋升。

晋级是指薪酬、福利级别的提升；晋升是指职位的提升。

方法

1 、定期：每年的年终，公司将依据考核指标，根据考评结果，统一实施晋升、晋级计划。

2 、不定期：在年度工作中，表现非常优异者或对公司有特殊贡献者，有随时得到晋级或晋升的机会。

3 、试用期店长，工作成绩卓越者，可提交转正或晋级。
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