关于DM制作过程中存在的问题

目前，在DM制作中主要存在以下问题：

1、 采购提供促销商品清单滞后，商品拍照时间的拖延。按DM制作流程有关规定，采购部要提前25天将促销商品清单递交企划部。而在目前的操作过程中几乎没有一期促销清单能按规定时间递交，且在递交后随意性较大。以后的各个环节都会因此而显得匆忙，制作的错误率就有了明显的提高。

2、 DM占比差。（具体参见各期《DM销售分析表》及《DM占比表》的数据提供）

3、 DM品项选择不合理。
4、 DM商品的价格无震撼力，难以引起顾客的购物欲望，达不到预期效果。

5、 DM商品的订量不够。

6、 DM商品的到货时间拖延。部分品类经常有供应商拖延送货时间，从而影响配送作业。

促销培训提纲

1、 DM品项计划

2、 DM销售分析及回报分析

三、 DM的相关流程及制度

附：1、《促销计划》

2、各期DM销售分析表

3、2002DM销售占比表

4、《大祥公司促销确认书》

5、《DM商品表》

2002年度DM商品选择标准

为了更好地规范DM促销工作，使其更具吸客率，现制定商品选择标准如下：

	商品组成
	标准或条件
	数量分配
	费用分配
	备注

	敏感商品


	1、以商场部和商品部双方每月确定的敏感商品清单为基准；

2、143个小类中销售数量排名前5位的商品；
	5%


	2%


	

	主力商品


	1、以商品部每月所确定的主力商品清单为基准；

2、143个小类中销售数量排名前30位的商品；
	65%


	58%


	

	B类、C类商品


	1、周转相对较快；

2、143个小类中销售数量排名前50位的商品；

3、有一定培养潜力的商品
	5%


	10%以上


	

	新品
	1、供应商有市场推广计划
	5%
	10%以上
	

	品牌或供应商联合促销
	1、供应商有市场推广计划
	10%
	20%以上
	


注：1、每期商品必须体现各自主题及季节、节日；

    2、敏感商品要力求价格下降幅度大，重点不在于费用，另可把对应商品供应商所支持的费用部分用于小部分商品的促销；

    3、所有DM产品的选择重点以敏感商品和主力商品为主，意在跑量；

    4、个别类别如时装等，新品可适当增加，另季节性特别强的小类可适当增加新品；

    5、每期DM小类商品数量分配以《DM商品品项计划表》为基准；

    6、费用分配为指导性标准、数量分配为指令性标准，如新品或品牌或供应商联合促销不足，则应转为A类商品或主力商品；

促销工作管理规定

商品部负责策划，门店负责实施促销活动
DM商品的管理规定

  DM是为了介绍家世界“价格形象”、“特色形象”、“质量形象”等，所以对DM商品的管理特规定如下：

1、 商品部承担责任：

——DM的主题、版面等应按照年初商场部和商品部共同制定的《     年度促销计划》执行。

——DM商品的选择应按照商品部《DM商品选择要求》选好商品。

——DM商品必须保证促销时段的供应数量。

——DM买断商品不能退货的异常情况事先通知门店。

——DM商品的清单有责任提前随同《时令商品促销区》、《供应商营业推广活动》下发门店。

——DM促销时段门店有责任按《DM工作手册》做好前、中、后工作。

——DM商品必须按促销时段要求提前到达门店。

2、 门店承担责任：

——根据DM促销商品量感陈列要求，门店订货时需注意食品至少一个端架订量，非食品至少1/2端架订量，特殊商品除外，如化妆品。DM商品的第一批订单数量由采购部统一制定，后续补单由门店按规定订货，防止断货，尽量做到一次补足。

——DM商品的第一批订单经销售后如有过剩，门店按一个月内正常销售量考虑，若能销完的则不考虑退货；若无法销完并有可能出现积压的按《商品退货管理规定》执行。

——对不能退货的促销商品，门店有义务协助采购处理遗留商品。

——DM商品必须在地堆或端架陈列。

时令商品促销区管理规定

   为了配合促销时段，满足顾客“购物周期”的变化心理以及商品组合销售要求，对时令商品促销区管理特规定如下：

1、 商品部承担责任：

——时令商品促销区主题参照《      年促销计划》，每周变化一次。

——商品部有责任提前将《时令商品促销区方案》随《DM商品》、《供应商营业推广活动》下发门店。

2、 门店承担责任：

——时令商品促销区的商品布置，门店有责任按采购部制订方案实施。

供应商营业推广活动管理规定

   为了增加促销时段的卖场内外促销气氛，特对供应商营业推广活动管理规定如下：

1、 商品部承担责任；

——根据《      年促销主题》组织供应商营业推广活动，15天为一档期。

要求活动内容尽量配合促销主题。

——营业推广活动形式尽可能多样化并支持所有门店进行。

——商品部有责任提前随《DM商品》、《时令商品促销区方案》同时下发门店。

2、 门店承担责任：

——门店根据要求负责实施做好场地的安排，供应商的管理。

商场部负责策划，商品部负责配合执行促销活动

娱乐活动管理规定

家世界为了提高家世界企业形象，如亲和力、知名度、质量优、价格廉等自已组织的娱乐活动。

1、 门店承担责任：

——商场部、门店负责活动内容的策划，每月策划一次。

——门店负责按期按质实施。

2、 商品部承担责任：

——根据门店要求进行供应商赞助的争取。

促销活动总结
   每个月店长会议后，商场部递交“促销活动结论”至商品部、总经理，以便不断改进。

DM彩页促销制作流程























（一）、DM促销牵涉相应责任人

1、 促销方案责任人——商场部负责人

2、 促销谈判责任人——采购主管

3、 彩页制作、图片校对责任人——企划部负责人

4、 彩页文字、价格校对责任人——采购主管

5、 非食品审稿责任人——非食品采购部经理

6、 大众消费品部审稿责任人——大众消费品采购部经理

7、 生鲜审稿责任人——生鲜采购部经理

8、 彩页份数批准人——督导

9、 补货责任人——采购部

10、 配送责任人——配送中心负责人

11、 商品调价责任人——信息组负责人

12、 信息发送人——电脑部负责人

13、 扣款责任人——财务部负责人

14、 彩页综合效果批准人——商品总监

（二）、DM收费规定

参照家世界供应商准入条件中的DM制作收费标准。

（三）、促销价格标准规定

DM快讯价优惠期为：前十天后五天。即以每期DM快讯开始前十天至结束后五天为期限，期间的商品进价以DM快讯进价为结算基准。

（四）、促销活动协议规定

采购主管以《公司促销确认书》的形式与供应商确认促销内容，交采购经理审批同意盖章确认后交促销专员登记并备案财务部。

（五）、关于促销商品的到货管理办法

   由于经常发生促销商品未及时到货的现象，严重影响门店的声誉及促销效果，为了保证促销商品及时到货，明确到货，明确责任，特制定以下管理方法：

  1、除门店协配商品的到货情况由门店自行负责以外，其余促销商品的到货情况由采购部和配送中心共同负责。

  2、采购部在下期促销商品确定以后及时将清单传真至门店，由各采购文员收集各门店的订货回复（现有库存数统计），统计后一份交采购主管确定门店的补货数，一份交配送中心核查到货情况。

  3、采购员对促销商品下订单，在每张订单上标明“促销商品”字样。

  4、配送中心核对促销商品的到货情况，比促销期提前五天将未到货促销商品知会商品部秘书处，敦促采购员向供应商催货。

除特殊情况外，采购员必须保证促销商品在促销期前10天到达配送中心，配送中心必须提前5天将已到的商品配送到各门店。

根据全年促销计划





各采购主管提前1个月完成每期促销商品谈判，同时将每期促销商品的推荐清单（必须注明结算方式、竞争对手售价、扣款方式、预计销量、促销方式、新品还必须提供样品）交各采购部经理





各采购经理审核定稿（初稿）





采购部提前25天将促销商品（初稿）交企划部拍照





1、通知各采购部2、通知各门店补货3、传真配送中心





各采购部提前20天下订单





各采购部提前10天货到配送中心





配送中心提前5天货到各门店





企划部提前20天将彩页初稿交采购部





采购部对彩页做初稿审核（签字）





企划部提前10天将彩页送到配送中心





通知资料物价组调价





促销结束三天内，采购部促销专员必须统计销售量给采购部





促销专员根据采购主管所确认的结算方式，统计差额报财务部扣款





采购部对促销结果出分析报告存档





配送中心提前5天将彩页送到各门店





各门店2-3天将彩页发放








