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我们看到…



标准化是促成未来改善的基础

但如果把标准化当成终极目标和规定，那么，组织就会停滞不前。

只有SOP不断改善，企业才能不断进步。



连锁品牌运营痛点

运营管理标准执行难

SOP搭建框架不合理，内容与实际脱离

SOP独立存在，未与其他运营环节关联

无数据及信息积累，无法为SOP不断优化提供依据



运营管理标准执行难

连锁品牌运营痛点

标准未成体系，散落于各管理板块当中

无系统支撑，标准更新、积累困难



运营数据价值被埋没 运营管理工具碎片化，无法形成运营数据化体系

连锁品牌运营痛点



运营稽核成本高

督导管理幅度小，平均8-15家店，累成狗

门店现场巡检频次低(2-3次/月)，对门店辅导效果差

对门店：频次低管控小 对督导：强度大 对总部：数据难统计，不及时

连锁品牌运营痛点



培训成本高、效率低

店员线下集中培训难度大，成本高

店长、店员培训后考核成绩统计费时

门店人才体系建设过程漫长

连锁品牌运营痛点



加盟商激活困难

部分加盟商对于总部运营管理动作有认知偏差，配合程度不高

连锁品牌运营痛点



我们发现…



连锁品牌需建立自有品牌管理标准

并以建立持续优化此标准的体系为运营目标

通过培训让一线人员知道如何执行

通过巡检让所有执行成为习惯

通过评价对门店和个人进行正向和负向的激励

通过数据分析了解需优化内容

最终让标准和执行持续优化形成品牌运营闭环

连锁品牌运营闭环

标准

巡检

培训

数据分析



我们研究并提出…



以国际连锁运营体系标准为参考，结合品牌自身特点，形成品牌自有运营体系标准的服务

和工具，数据轻松累积，不断优化标准，提升门店自身管理水平，提高盈利能力。





品牌SOP数字化

轻松建立电子SOP SOP、培训、巡检一体化 智能推送学习内容

方便查询及修改，
内部快速传播

与巡检、培训关联，反查
对SOP的覆盖率，智能协
同一致，持续优化SOP

巡检不合格项所关联
SOP，推送对应课程
给员工再次学习考试



培训平台化

培训管理平台
提供在线学习、课堂面授、现场带训多种方式培训管理，

培训过程、结果可视化。

关联晋升
培训考核和职级挂钩，激励员工自学习，打造企业私域

人才库。

员工在线学习考核
快速建立线上课程，系统自动出卷阅卷。打破时间地域

局限，员工利用碎片化时间学习，省去线下会议成本，

员工不用离岗培训，培训经营两不误。

培训资料线上更新
无需再花成本更新纸质培训资料,线上实现培训资料实时

修改、增添和更新,并快速分发到各部门各岗位



巡检实时化

每个督导多辅导10家店
巡检数字化，提升7倍巡店效率

全流程：发现问题-整改问题-跟踪复核

降60%成本
门店管理人员自检

视频远程巡检

全面覆盖
人：双向督促——巡检人员、店长、店员、加盟商

事：全维度巡检——自检、远程、常规、专项、神秘顾客



核心价值人才梯队数字化

能力模型
建立人员能力模型数字化体系，

培育人才梯队

人才盘点
建立人才职级，培训考核和职级挂钩

激励员工自学习。

实时得知企业人才储备情况，打造企

业私域人才库



设计逻辑

门店1…

门店2…

门店3…

连锁门店扩张
复制的过程
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初创SOP
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其它服务培训服务巡检服务
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SSO
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熔断
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分布式
文件管理

Docker
容器管理

移动PC

基于H5技术的Web应用 基于Hybrid的手机App应用

云巡检云培训SOP管理

可视化报表

个性定制

组织机构 岗位信息 异动信息

门店信息 人员信息 加盟商 检核标准 巡检任务

巡检报告 视频服务

培训资料 计划与组织

培训记录 考试成绩

主数据服务 巡检服务 培训服务 其它服务

任务管理 SOP服务

消息与推送

SOP管理 云培训

SOP手册管理

SOP内容管理

培训管理 考试管理 师资管理 课程管理

证书管理 题库管理 培训报表 知识体系

巡检任务 常规巡检 专项巡检

门店自检 巡检项管理 模板管理 巡检报表

云巡检

系统功能框架



我们的“大脑”…



合作客户



合作客户



陈勇
Bruce

部分服务客户

精益企业中国资深顾问&“精益服务中国”总监

依托精益企业中国和美国精益研究院的支持

致力于将精益思想推广到中国服务行业

主要履历
• 星巴克（中国）营运总监 星巴克星光计划项目负责人
• 星巴克（中国）大学学习发展总监
• 百胜餐饮（中国）训练经理
• Peet’s 咖啡（中国）首席运营官

慧运营合伙人



我们的研究成果…



合作客户

案例背景
绝味—从最初的独家小店能发展成拥有10000多家门店的巨型连锁企业，足见其有一套自己独到的经营模式。但庞大的连锁
帝国需要更高效的运转，在2013年绝味开始了与甩手掌柜的合作，基本实现了门店业务系统的信息化，但对于门店巡检培训
等仍没有统一的系统支撑，由此于2016年启动了CSC的项目。

1、巡检效率低，成本高
全国近万家门店，27家分子公司，700余人的运营督导团队，现场巡检仍然采用纸质的材料结合手机拍照或通用APP结合使
用，巡检成本高，效率低下。

2、线下培训，培训成本高
线下集中培训，人员集中较困难，交通、食宿等成本高。对于门店店长、店员培训、考核、资格认证全流程管控困难。

3、门店标准化积累缓慢
遍布全国的10000多家门店运营管理难以做到标准统一，全国至上而下的督导体系也没有一套行之有效的工具来支撑，确
保顾客在每个门店体验始终如一，使品牌形象在顾客心中受损。

合作客户（1）

面对挑战



合作客户合作客户

巡检 培训

➢ 线上巡检：使用信息化技术将营运工作人

员的手工巡检工作电子化；

➢ 信息共享：搭建店员、加盟商、门店管理

者、公司营运专员沟通平台，并及时反馈

门店巡查结果、整改信息；

➢ 线上学习：为门店店员提供线上培训、考

试的信息化工具；

➢ 资格认证：根据员工的培训、考试情况，

赋予其不同的资格认证；

➢ 数据分析：根据巡查的信息，为管理者提

供数据分析报表。

合作客户（1）



合作客户合作客户

◆ 提高巡检效率：可有效提高用户巡检工作管理水平和巡检质量。

◆ 规范巡检过程：给用户提供科学化、规范化的巡检管理工具，使巡检制度真正得到落实，也使巡检工作能有量化体现。

为营运综合管理提供数据支撑。

巡检管理01

◆ 培训学习：通过系统上传相关的学习资料、案例，加盟商与店员登陆系统即可随时了解与学习。

◆ 考试与认证：店员通过考试，持证上岗。

培训管理02

◆ 基础数据：将店员基础数据的信息统一管理，为对店员进行垂直管理、培训提供主数据基础。增强关键性数据的管控（例如员工

健康证）。

◆ 行为管控：通过巡检、培训、考试、认证等方式对店员进行垂直管理；

店员管理03

◆ 基于巡店业务、培训业务，将公司、加盟商、店员有机的链接，为日常店务管理搭建有效的沟通平台

沟通平台04

合作客户（1）



合作客户合作客户合作客户（2）

1、客户经理的“转型之惑”
适应卷烟营销市场化取向改革“新常态”，卸掉“盯紧订单、管好销量”的固有职责，强化“客户服务、品牌培育”的服务职能，是客户经
理转型的必然选择。现实的问题是，客户经理想转型当好“服务员”和“指导员”，但是缺乏服务工具和指导能力。

2、零售客户的“成长之惑”
卷烟营销网络提质升级是大势所趋。增强零售终端经营能力，提升零售客户盈利水平，既是建设高满意度、高依存度、高忠诚度营销网络的
有效举措，也是零售客户的成长之道、发展之图。现实的问题是，零售客户想提升门店经营水平，但缺乏经营思路和经营方法。

3、营销服务的“效益之惑”
加强终端建设，优化客户服务，提升客户满意度，是推动行业高质量发展的重要抓手。现实的问题是，一方面面向终端的营销服务重形象建
设、轻经营指导，服务成效“华而不实”；另一方面零售终端点多面广，差异性大，服务需求多样化，笼统的、普适性的、撒胡椒面式的营
销服务，针对性差、响应慢、客户体验差、成本高、效益低。

中国烟草



合作客户合作客户合作客户（2）

以烟草行业高质量发展战略为牵引，根据烟草

商业企业发展需要和终端零售客户经营能力提升的

内在发展规律，提炼出零售客户经营规范的技能特

征和成功行为特征，形成终端“经营指标库”，以

构建“经营规范精准评价体系”。客户经理在日常

走访过程中，将零售客户的经营行为与评价标准进

行“指标对比”，得出零售终端在门店经营上的

“指标差异”;针对各项经营指标构建终端服务培训

指导库，打造成“零售客户成长精准培训体系”，

按照指标差异对零售客户进行针对性地培训指导，

然后进行检查反馈，靶向提升零售终端的规范经营

能力，系统提升零售终端的经营业绩，快速提升零

售客户的满意度和依存度。
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合作客户合作客户合作客户（2）



合作客户合作客户合作客户（2）

针对全区300家试点客户日常经营的79项指标进行了全面
扫描，针对本体系指标库的实用性、可操作性、经营指导意义
进行了一定面积的测试，目前来看，整体测试效果较好，客户
经理、零售客户两支队伍的口碑较好。

系统使用过程中，在300家客户共发现经营提升点2350个，在
“122精准服务触发体系”支撑下，经过客户经理的上门辅导和
3782个课程的精准推送，现阶段的经营提升问题点已大面积得到解
决，受到客户较高评价，进而有效提升了试点客户的满意度和行业向
心力。

依据客户经理逐一上门得出的587户次巡检样本的聚类汇
总分析，营销中心初步掌握了终端零售客户经营能力、盈利水
平提升所存在的具体问题，为下阶段的服务策略制定、营销资
源投放锁定了目标和方向。

系统使用过程中，收集到系统优化建议5条，指标优化建
议11条，为今后系统优化、指标库进一步完善，课程库不断丰
满奠定了较好基础。

3.相对系统地帮助客户解决了经营中的问题

1.进行了试点客户经营指标全扫描 2初步理清全区终端在经营上存在问题

4.积累了体系优化方向与指标



合作客户合作客户 奶茶果饮



合作客户合作客户 卤味熟食



合作客户 小吃快餐



江苏睿博数据技术有限公司


