四川太极大药房连锁有限公司

单店绩效考核方案讨论版（除旗舰店外）
一、单店绩效考核原则
    注重考核分配的合理性；效益与规模并重；店面分班组进行考核；
二、考核指标

	序号
	指标大类
	指标细分

	1
	硬性指标
	销售、毛利

	2
	软性指标
	管理、可控费用、员工工作态度、员工系数


三、店面分类

根据店面的年度销售历史状况分析及发展预测，将店面按以下标准进行分类：

	序号
	店类别
	年度销售能力（单位：万元）
	店面名称
	备注

	1
	大型店
	200万至500万
	崇州中心店、红星店、温江店、西部店、光华店、浆洗街店、邛崃中心店、沙河源店、双林路店
	9个

	2
	中型店
	100万至200万
	怀远店、三江店、都江堰店、交大店、清江东路店、人民中路店、送仙桥店、滨江东路店、大邑富民、府城大道、民丰大道、金带街、金丝街、龙潭西路、北东街、五津西路、新乐中街、枣子巷、成华二环北四段、华泰路、羊子山西路、玉双路
	22个店

	3
	小型店
	100万以下
	羊马店等
	88个店


四、员工基本收入组成
员工月度工资组成=基本工资+岗位工资+提成（单品种提成+店面绩效提成+集团激励政策）+加班费+津补贴+福利

1：员工基本工资
	序号
	岗位名称
	基本工资金额（元）
	备注

	1
	店长
	600
	

	2
	店员
	600
	

	3
	退休返聘特殊人员
	1100
	目前有600,900,1100三档


2：岗位工资

	序号
	岗位名称
	金额（元）
	备注

	1
	店长
	店长200，副店长100，组长50（红星、浆洗街、黄金路特例（母文聪）

	2
	安全员
	50
	

	3
	质管员
	50
	

	4
	中药管理员
	50-100
	红星店为100

	5
	师带徒
	100
	参照集团公司标准


3：加班费——。

按照公司相关的加班费发放标准执行；
4：津补贴

（1）执业药师（药师）津贴——具体见公司相关规定，药师300元，执业药师600元。

（2）饭补——每天10元，按照实际出勤天数；

（3）初级职称25元/月；中级职称50元/月；高级职称100元/月；
（4）减员增效补贴——具体见公司关于四人制门店三人上班的补贴政策。
5：福利

（1）: 按规定为员工上社会保险和住房公积金。
（2）:节日费、生日费——具体见下表
	序号
	节日名称
	发放标准

	1
	元旦
	100，试用期和实习生50

	2
	三八妇女节
	女职工带薪休息半天，节日费50元

	3
	五一节
	100，试用期和实习生50

	4
	中秋节
	50

	5
	国庆节
	100，试用期和实习生50


6：提成（单品种提成+激励提成+店面绩效提成）
（1）单品种提成——具体见公司《营业部对门店奖励品种奖金分配方式进行调整的相关规定》；

（2）激励提成——具体见集团激励政策《太极集团2012【316】号文件》；

（3）店面绩效提成

A:店面绩效考核收入公式:

店面绩效考核收入=销售考核收入+毛利考核收入；（其中：销售和毛利的权重比为6:4）
B: 销售、毛利提成基数计算公式：

    店面提成基数=店面奖金基数*【（店面实际销售/店面月平均任务）*60%+（店面实际毛利额/店面月平均毛利任务）*40%】

C:店面提成总额计算公式

店面提成总额=店面提成基数*店面实际在岗人数（除掉实习生及适用期员工）
其中店面实际在岗人数涉及到人员调岗的，以此人工作时间最长的店面为人员核定店面， 其他店面不算此人为在岗人数。
D: 备注：

(a):各类别店面奖金系数为层别核定数，具体见下表

	序号
	店面类别
	奖金系数
	备注

	1
	大型店
	1600
	200-500万年销售为大型店

	2
	中型店
	1400
	100-200万年销售为中型店

	3
	小型店
	1：月销售3万以上的，奖金系数为1200

2：月销售3万以下的店面进行核定奖金发放，核定金额为1000元，增加超额奖，若完成营业部的月度销售任务，核定奖金每超额20%，月度增加100元（最高奖励200元）。店长的核定金额为1300，副店长为1200
3：所有店面保底绩效奖金基数1000.


(b):店面根据提成总额进行店员的二次分配，具体分配参考《旗舰店绩效考核表》执行。

员工系数保留，按照公司的《员工薪资、职务调整办法》执行；

店面考核表要有员工签字认可，若员工对分配结果表示不满意，可以向人力资源部进行申诉，结果会影响到考核人的绩效；
参加考核的员工为转正之后的员工，不含试用期员工和未转正的实习生。

若店面有中药柜，可以按照中药柜、成药柜分别进行核算，核算方式同上，具体的柜组提奖系数一致。
E:店长提成收入

(a):脱岗类店长的提成收入——店长的个人销售提成*1.3（副店长为1.2）
(b):非脱岗店长的提成收入——店长的个人销售提成*1.3（副店长为1.2）
F:员工绩效提成额=（店面绩效提成总额-店长提成额）*【（员工个人得分/员工考核得分总额）*100%】
此员工考核总得分包括参加考核的员工为转正之后的员工的得分（不含试用期员工和未转正的实习生的考核分数）。
G:开店不到6个月的门店按照新店扶持政策执行（从6月开始无新开店）：
	新店开店时期
	具体新店扶持收入组成

	0-3个月
	店长（700*考核得分）+600补助，店员600*考核得分+500补助再乘以员工系数

	3-6个月
	店长1350*考核得分，店员1200*考核得分；再乘以员工系数


建议新店扶持政策按照月销售3万以下的门店的提成方式进行

H: 操作流程

每月26日开始各门店根据上述分配细则进行二次分配，将具体的分配明细提交人力资源部；

人力资源部将核对后的数据计入员工工资里的店面绩效提成中；

I: 绩效管理（PDCA）流程图
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J: 店面总提成控制在销售的一定范围内，超过部分按照核定比例提取。
	序号
	店面类别
	核定比列
	备注

	1
	大型店
	
	200-500万年销售为大型店

	2
	中型店
	
	100-200万年销售为中型店

	3
	小型店
	              
	         年销售100万以下的门店为小型店


（4）:考核加、减分项  

A:加分项目——(除核定薪资
	若当月完成公司制定的销售任务，每人奖励100元；

	若当月完成公司制定的毛利任务，奖励每人100元；

	若当月完成公司制定的销售任务和毛利任务，每人奖励150元。


加分项目奖励金额另行发放。

B:减分项目 

	序号
	减分项目名称
	考核数据
	减分规定

	1
	若店面存在违反公司规章制度，给予通报批评以上处罚的
	事件的发生情况
	处罚金额从绩效提成中扣除，由店长落实到责任人

	2
	店面费用控制
	主要包括办公费用、人工成本费等
	若超标准，每超支一项给予店面整体100元的处罚，由店长落实到责任人

	3
	销售任务完成率及毛利率
	低于60%的情况下给予减分
	若低于60%，给予店面整体1000元的处罚，由店长落实责任人

	4
	店面投诉
	有投诉事件发生
	每发生一次，店面扣除100元，由店长落实责任人

	5
	店面重大安全事故及质量事故
	有事故发生
	每发生一次，店面扣除100-1000元（具体根据公司相关规定执行），由店长落实责任人


四、绩效申诉

绩效考核结束后，被考核者如对自己的考核成绩产生异议，可以用沟通方式解决。本部门如不能妥善解决，则员工在绩效考核表上签字视为知晓后，可以向人力资源部申诉。人力资源部在收到申诉后的3个工作日内，对员工的申诉做出答复。如员工的申诉成立，则改正申诉者的绩效考核成绩，同时考核者的当月绩效考核成绩将受到影响。

五、本考核办法自公司正式发文之日起执行。

六、附件

1：店员绩效考核表              
2：店长绩效考核表               
3：店面考核汇总表
四川太极大药房连锁有限公司

                                                                   人力资源部

                                                                    2012.6.27
附件1：

店员绩效考核表

	硬性指标

	序号
	考核项目
	重要考核点
	权重
	直接领导评分
	间接领导评分

	1
	销售指标
	个人销售任务完成率
	30%
	
	

	2
	毛利指标
	个人毛利任务完成率
	30%
	
	

	3
	服务质量
	对待客户的态度，商品管理，有无投诉
	5%
	
	

	4
	团队协作
	和店面其他员工的协助性、帮教新员工
	5%
	
	

	5
	商品管理
	所管理商品有无差错，盘点盘亏率
	5%
	
	

	6
	上级领导交办的其他事项
	本月重点工作及临时工作的完成效果
	5%
	
	

	小计：
	80%
	
	

	软性指标

	1
	考勤及规章制度执行情况
	有无违反制度的情况
	5%
	
	

	2
	工作态度
	
	3%
	
	

	3
	学习精神
	
	3%
	
	

	4
	创新能力
	
	4%
	
	

	5
	员工个人系数
	0.6-1，分四档，1可核定10%，0.6可核定2.5%
	5%
	
	

	小计：
	20%
	
	

	合计：
	100%
	
	

	员工考核成绩汇总：



	员工签字：                           考核人签字：


填表说明：

1：店员的直接领导为店长，间接领导为区域主管。

2：店员的考核成绩为店长、区域主管综合打分的平均值。

3：店员提成按照考核成绩占店面总成绩的比率进行分配。
附件2：

店长考核表

	硬性指标

	序号
	考核项目
	重要考核点
	权重
	直接领导评分
	间接领导评分

	1
	销售指标
	店面销售任务完成率
	30%
	
	

	2
	毛利指标
	店面毛利任务完成率
	30%
	
	

	3
	店面商品管理
	商品陈列、清洁卫生、

货品配置、盘亏率、商品动销率等
	5%
	
	

	4
	费用预算与控制
	店面的费用控制情况
	5%
	
	

	5
	人员管理
	人员培训、员工关怀，员工流失率
	5%
	
	

	6
	上级领导交办的其他事项
	本月重点工作及临时

工作的完成效果
	5%
	
	

	小计:
	80%
	
	

	软性指标

	1
	考勤及规章制度执行情况
	有无违反制度   的情况
	5%
	
	

	2
	工作态度
	
	3%
	
	

	3
	学习精神
	
	3%
	
	

	4
	创新能力
	
	4%
	
	

	5
	员工个人系数
	按系数档次比率核定
	5%
	
	

	小计：
	20%
	
	

	合计：
	100%
	
	

	员工考核成绩汇总：



	员工签字：                           考核人签字：


填表说明：

1：店长的直接领导为区域主管，间接领导为营业部经理。

2：店长的考核成绩为区域主管、营业部经理综合打分的平均值。

3：店长提成按照考核成绩进行分配。
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