第二部分  片区主管的工作职责

片区主管的两重主要职责，一是抓管理，二是抓效益。管理和效益具体从以下工作方面来开展。

一、管理工作（门店的日常基础工作管理）

（一）片区主管每月每店至少两次现场工作的检查、监督和指导。

1、建立门店检核制度，对检核结果进行记录，跟进整改，增强门店标准化作业意识，提高门店作业水平；
2、门店的日常工作检查有：检查门店卫生，检查门店考勤，检查门店商品陈列，检查门店员工服务行为规范，检查门店员工收银服务规范，检查门店员工销售技巧，检查GSP，检查制度执行情况。
3、检查店长对门店销售情况的掌握和具体分析，是否对目标明确，有具体的措施和实际的行动做支撑。店长对员工的管理情况，是否根据员工的个人情况做出合理的工作分配。门店是否有凝聚力。
4、公司的各项制度门店店长是否认真传达，认真执行，有问题是否及时沟通上级部门。

5、跟门店员工和店长沟通挖掘门店存在的问题，通过合理的方式去帮助门店解决问题。

（二）人力资源的管理和使用

为便于各片区营业员使用的灵活性，各片区主管可根据工作需要进行的合理调配。具体要求如下：

1、营业员如果是不调出本门店，片区主管和店长有权调整其在本门店的工作岗位。

2、营业员如果是门店之间或片区之间的调动，片区主管必须报营业部审批后方能调配。

3、如果遇到新开门店开业筹备，或上级主管单位的临时检查等其它特殊情况时，片区主管可自行在本片区临时抽调人员进行协助，待结束时返还原位。

4、各片区店长的任免，片区主管可推荐或建议，营业部进行考证后报公司领导审批方能有效。

（三）培训工作的开展

组织门店员工的日常岗位培训及专业知识培训，不断提高训练质量，提升门店的整体服务水平；
1、片区主管要督导店长工作职责，营业员工作职责，药师工作职责，收银员工作职责等各岗位人员工作职责的培训学习和实施。

2、片区主管可推荐各片区培训团队、或见习店长的入学选拔和确认。片区主管有责任做好本片区团队的隐定和团结，培养和发现优秀的后备人才。新店店长的传帮带，片区员工的定期培训。

3、各片区推选通过学习销售能力进步很大的优秀员工为“明星员工、明星门店”，并授予流动红旗，以资鼓励。

二、经营工作

片区经营工作的重点应放在所在片区的市场商圈分析，新店开业筹备、门店价格策略、促销策略、产品策略的统一制订和个性化门店政策制定等工作上。只有做好以上方面的经营工作才能出效益。

（一）带领片区各门店执行公司营销政策；
领会公司和领导的思想，结合实际情况解读市场，确定片区目标进行合理分配，并激励各门店为努力实现阶段性目标。

（二）运用各种零售技术，指导或直接完成经营指标，确保所辖区域（所属门店）经营目标的达成；
指导片区所属门店店长，要运用商圈分析技术，产品陈列技术，活动策划技术，卖场设计技术，数据分析技术，顾客服务技术来实现各门店经营目标的达成。要帮助门店分析，不同的商圈竞争，应采取何种不同的营销策略及销售方案来提升业绩。
（三）通过商圈的调研分析，指导各门店对顾客群体进行定位，并结合顾客群体进行品种结构的筛选定位，制定价格策略。

（四）确立畅销品和清理滞销品，进行本片区内商品的调换。本片区内可根据各门店情况，进行商品的互换，但超越片区的互换必须报营业部审批。

（五）配合公司建立、健全营运体系的作业标准，并进行推广和辅导；
设立片区顾客和员工投诉电话和信箱，确保各项工作有效及时处理。凝聚人心。指导各门店对会员进行分析和巩固开发，指导各门店做完团购的增量措施。

（六）推动公司各项制度和指令在门店的执行，同时收集各指令在执行过程中的问题，及时反馈到相关部门，共同商讨改善计划，确保各指令在推行过程中产生良好效益；
（七）与门店周边及片区内各级政府行政职能、执法部门及房东良好关系的维护和协调。
