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关于九大单品产品经理组考核方案的补充通知

各部门、门店：

    公司于2014年4月4日下发了《关于成立产品经理组的通知》，现将考核方式补充如下：

考核方式

    对各产品实施小组考核分为季度考核、执行力考核、费用率考核。实施小组需分季度制定产品营运方案。

    1、季度考核：每季度根据九大单品的任务完成率确定对应的奖励金额。

      奖励金额=奖金基数*奖金系数

  注：每个品种奖金基数均为4500元；

      奖金系数为：实际完成率/基础完成率

	序号
	货品ID
	名称
	目标任务
	2013年实际销售
	第二季度任务
	基础完成率
	奖励金额

	1
	115733
	天胶
	500
	286
	90
	75%
	4500

	2
	21580
	补肾
	210
	184
	45
	100%
	4500

	3
	66828
	太极钙
	240
	98.7
	67
	80%
	4500

	4
	
	美美
	380
	237
	60
	75%
	4500

	5
	
	藏药
	200
	
	46.7
	120%
	4500

	6
	1466
	熊胆
	150
	88
	42
	70%
	4500

	7
	43016
	阿奇霉素
	150
	104
	40
	95%
	4500

	8
	
	藿香
	300
	226
	140
	90%
	4500

	9
	
	万艾可
	240
	187
	60
	100%
	4500


    2、执行力考核：此项考核采取逐级考核形式。即营运部分管领导对产品经理打分，产品经理对实施小组组长打分，实施小组组长对组员打分。

	序号
	项目
	总分
	得分

	1
	是否按时提交产品运营方案
	20
	

	2
	是否提出合理化建议
	10
	

	3
	监督落实方案的执行情况
	20
	

	4
	是否及时准确提供销售数据、总结
	10
	

	5
	是否积极与厂家协调联系
	20
	

	6
	是否及时为门店解决问题
	20
	

	
	合计
	100
	


总分为100分，由营运部分管领导、产品经理、组长每季度考核一次。

    3、费用率考核

    各实施小组应全力争取厂家资源，控制各单品的营销费用。费用率考核按全年使用情况计算，各单品费用率需控制在全年实现毛利额的1%，超过部分需由各小组联系厂家承担。

营销费用包括：宣传物料费、赠品购买费用、销售竞赛费用。

    注：所有营销费用由营运部活动策划科按季度提供。

    4、奖励分配原则

    1）产品经理在各品种奖励金额中分别计提10%，产品经理兼小组组长在各品种奖励金额额分别计提2%。各单品剩余金额作为实施小组分配基金。

    各实施小组分配：实施小组组长占本组40%，其余由各实施小组成员平均分配。厂家人员不参与分配。

    2）每人应得奖励中其中20%进行执行力考核，执行力考核部分应得奖励=各人员应得奖励*20%*执行力得分。

注意事项

    1、销售数据仅限门店销售，不含店外及外销部部分。

2、销售完成率以信息部数据为准。

3、本考核方案遵循“奖勤罚懒”原则，所有组员需严格履行职责及义务。

4、所有的考核需公开透明、公平公正。     

                                    四川太极大药房连锁有限公司

                                      二○一四年五月二十二日
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