旗舰店全提成假设方案

1、 中药方案按照4月份试行的方案继续执行，其它的七大类均纳入全提成考核。

2、 解决促销员销售与员工销售政策的冲突问题：

1、 促销员：⑴、厂家品种（月均33万元销售）的销售不提成。

⑵、此外，TA类及9大单品按照原方案考核提成（月均销售25万元）。
促销员TABC提成   25*10%=2.5万元

剩余的BCD类所有品种（月均销售额65万元）按销售额提成（按实际销售毛利率判断，负毛利品种提成率1%，正毛利率品种提成率3%）。
促销员BCD提成    65*（3%*90%+1%*10%）=1.82万元
⑶、所有销售数据以英克系统记录为依据。

2、 四名销售员工，统一调整考核方式：基本工资+津贴等纳入行为考核，奖金折算成销售额提成： TA及9大单品按照原来方案考核提成（月均销售10万元），剩余BCD类品种（月均销售15万元）按销售额提成（按实际销售毛利率设定提成率，负毛利品种提成率1%，0~20%（含）毛利率品种提成率5.5%，20%以上毛利率品种提成6.5%）。
3、 拟再安排四名专职销售的营业员，按2方式考核。

4、 安排五名（与成药销售轮班）营业员销售大健康卖场商品，基本工资加6%销售提成，月均任务20万元（药品卖场的积分兑换同等算作销售额）。
3、 目前，店月均总实发费用14万元左右，其中：TABC提出奖金4万元（促销员3.6万元，营业员0.4万元），营业员工工资奖金10万元/月。
4、 目前，日均固定费用支出0.8万元，变动费用0.8万元。
5、 门店总任务目标与提成情况下，如何配合的问题。
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