
一、辽宁整体市场情况分析 

1. 辽宁市场 3月、4月受疫情的影响，店铺堂食销售总额明显下降，外卖单量下降 50%。

原因：疫情及时间节点（3、4 月份淡季）过后经济逐步复苏，人均消费水平不高。小

品类新开业店铺多并且集中（失业人群增加），导致线上、线下都有影响。 

2. 地方性杂牌竞品在当地市场线上经营较好，消费者形成习惯性，间接竞品新入比较

多。 

二、竞品分析 

竞品“杨家”广告机宣传内容相对比较柔和，文化味更浓；我们的有些画面太过

嘈杂（广告中的游戏部分），导致个别加盟商不爱开广告机。由于疫情导致消费者很

在意筷子的卫生安全，大部分选择一次性筷子，建议可否统一制作一次性筷子，”杨

家”在使用统一的一次性筷子。同时在店内张贴加盟海报（只针对吉林辽宁两省），

内容：“仅需十万就能开店，时间起点 3月 1日起加盟费仅需 3980 元”。 

杨家个别店（经营意识良好）面线上有针对性对竞品进行：套餐、满减等活动进

行实时调整。我们应对加盟商进行培训，及时关注竞对变化并与分公司实时沟通，由

分公司帮扶指导。同时在城市挑选有特点的加盟店着重帮扶，树立成功案例，提高同

区域同品牌加盟商的效仿与信心。 

1.竞品的产品种类多样性：麻辣拌、麻辣香锅、快消品自嗨锅 

2.隐晦加盟标准 

3.加盟商配合度强 

4.放店标准低 

5.经过市场调研，竞品开完店，没有感觉到公司帮扶与管理 

结合以上信息，辽宁分公司与加盟商建立粘性，让加盟商感觉到我们是服务与被服务

的关系，（增加巡店频次，微信与电话时常沟通） 

三、辽宁分公司的主要问题 

1.  辽宁分公司目前内部问题主要是督导对接加盟商分配不够明确细腻，助理主观能动

性差，责任不清晰，对接不及时，导致与加盟商的粘性一般 

2. 分公司助理专业技能不全面，需要加强分公司员工的技能培训，统一提升助理到店

铺巡检与扶持的专业度。 

3. 加盟商店铺经营出现下滑，助理在下店指导时，没能很好的针对店铺本身制作有效

的营销方案，致使加盟商对分公司信任度低。 

4. 总部传达的各项标准，没能及时组织分公司会议，进行系统培训与讨论，在工作当

中，出现与总部信息不对等。 

以上问题改进方式 

1.  划分区域每人 50 家，责任到人 

2.  每月 1 日和 15 日助理统一回到分公司进行专业技能培训，细化为 3 个阶段，第一

阶段基础技能与巡店检查统一化、标准化；第二阶段线上平台营销与线下店铺营销；

第三阶段各店实例分析，保证助理独立解决问题 

3. 综合市场现有经营下滑情况，制定出几套解决方案，以便于加盟商提出问题，立刻

解决 

4. 总部传达各项标准，当天召开会议（或视频会议），统一分公司人员的工作标准，

并且每周例会汇报落实情况 

 



四、3 月与 4 月工作完成内容 

1.  已完成人员配备，保证每人 50 家店铺的基本要求。 

2.  人员培训，首先完成新员工的基础培训，达到基本的上岗要求，其次所有分公司人

员集体返回总部参加特训，加强员工自身能力。 

3. 辽宁分公司举行沈阳加盟商外卖平台方案研讨会，到会加盟商 20 家左右，本次重新

规划了线上活动力度与单品单价，同时帮助加盟店设置优质套餐。 

4.  按分公司工作计划 4 月 1 日至 4 月 19 日，进行下店巡检与指导，本次巡检店铺共

123 家，本次巡检店铺合格率高的包括：消杀、健康证、餐具消毒完成率都超过 80%，

下月持续跟进，争取达成率 100%。完成不好的包括：台账记录完成 12%、食材隐患完

成 47%。 

5.  前后 2次聘请饿了么在职区域经理对分公司全员进行外卖培训，了解辽宁当地平台

最新规则，让分公司助理平台技能得到全面提升。 

6.  本次下店巡检过程中，100%完成了线上双平台图片，导航栏统一，继续完善统管后

个别店面的不规范，不熟悉操作，实施一对一帮扶，宣讲特许经营管理细则及统管后

的优势，避免加盟商的抵触情绪。 

7.  4 月 20 日召开分公司会议，总结第一阶段特训的收获，结合实际情况如何运用到

实际工作中，及落地，对人员以老带新的方式分组分区域进行市场巡检，重点以管理

细则为标准进行巡视帮扶。 

五、商场店分析 

优点；自带流量，租金高但可月结或季度结算资金压力较小，招工方便 

劣势；受商场约束多，租金高，竞争激烈，外卖骑手不爱取餐，对加盟商自身要

求高，经营意识要强，对营销有经验有想法，一般商场附近都会有写字间，针对写字

间及商场员工搞好客情关系，做一些营销政策。否则开店经营不好甚至关停对品牌影

响极大。 

规划：列举出没有店铺的商场，进行细致的筛选，提炼出可放店的商场，进行商

圈走访与调研，结合辽宁地区店铺，看是否符合放店要求 

      筛选出有能力的意向加盟商，进行放店的同时，不影响品牌推广 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



六、5 月工作计划 

把辽宁市场划分开，落实到每人 50 家门店，把人员根据区域和客户特点从新合理

分配工作，责任到人。 

 

5 月工作计划推进表 

目标 5 月计划 第一周 第二周 第三周 第四周 

标准化 1.二类抽检完成率达成 80% 50% 60% 70% 80% 

2.汤品标准合格率完成 95% 80% 85% 90% 95% 

3.包材使用率 95% 75% 80% 85% 90% 

4.工装穿戴 100% 70% 80% 90% 100% 

营 业 额

提升 

1.帮助 8 家店铺通过促销活

动完成营业额提升 10% 

2 家 4 家 6 家 8 家 

2.帮助 8 家店铺通过外卖平

台单量提升 20% 

2 家 4 家 6 家 8 家 

 

备注：以上是每个助理的单人 5 月推进计划 

七、员工 KPI 考核细则 

考核项目 完成度（%） 分数 

1、5 月工作计划是否完成？完成率？（50 分）   

2、是否存在加盟投诉？并且已报备公司（10 分）   

3、本月本区域店铺巡店是否完成？（10 分）   

4、区域内退办店面低于 7%（10 分）   

5、区域内转兑店面低于 5%（10 分）   

6、外卖平台一对一指导讲解不低于 5家（10 分）   

备注：100 分考核机制，完成 100 分绩效奖励 120%，80 分以上绩效奖励 100%，80 分以

下无绩效奖励 

八、对于公司流程的优化建议 

1.  对市场部督导在巡检中发现问题，希望告知加盟商或者分公司标准。 

2.  贸易公司近期普遍反映订货电话难打通。 

3.  合理化建议：在餐桌下加装挂物钩，方便顾客放置提袋 拎兜等物品，既方便客人，

同时也避免顾客物品占用餐位（吉野家）。 

 


