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2016 年旗舰店全员工资方案

坚定旗舰店以“服务+专业”为宗旨的经营定位，以销售与利润并重为

考核导向，充分结合团队与个人，中、西药销售差异，直接销售岗位与辅

助销售岗位的不同考核权重，在门店推行全品种销售提成激励机制，以带

动员工销售积极性，确保门店盈利能力与员工个人收益双增长，经公司研

究决定实施旗舰店新工资方案，具体内容如下：

一、适用范围：本方案中涉及的薪酬结构体系适用于旗舰店全体正式在岗

员工。

实习期员工按公司人事部门的相关文件执行（可根据实习时间及个人

能力匹配门店岗位考核调整）；试用期员工按正式在岗员工的对应收入发放

80%。

二、薪酬结构：

（一）、总结构：由“底薪+绩效考核奖金+销售提成奖金+其他福利”四个

部分组成。

底薪=基本工资+职务补贴

绩效考核奖金=基础管理考核基金+毛利额任务挑战基金+中药配方技能考

核基金



销售提成奖金=金牌品种提成+（每月临时单品提成+除重点单品外全品提成

+部分岗位二次分配奖金)*个人销售总任务完成率%

其他福利=职称津帖（执业药师、从业药师、质管员)+误餐津帖+生日、清

凉、烤火费、过节费等

（二）、员工每月工资组成：

店长（柜组长）每月工资=基本工资+职务补贴+绩效考核奖金+销售提成奖

金（含二次分配）+其他

店员（中药柜）每月工资=基本工资+绩效考核奖金+销售提成奖金+其他

店员（成药直销）每月工资=基本工资+绩效考核奖金+销售提成奖金+其他

店员（成药辅销、导医）每月工资=基本工资+绩效考核奖金+销售提成奖金

（含二次分配）+其他

二、具体说明：

1、基本工资：门店所有员工均为 600 元

2、职务补贴：店长为 1000元；柜组长为 500元

3、绩效考核奖金

（1）基础管理考核基金--全员每月均为固定金额：

店长 800元，柜组长 500元，营业员 200 元。

基础管理考核实际所得=基础管理考核基金*当月基础管理考核得分/100%

注：店长考核由营运部经理进行考核打分；柜组长考核由店长打分；店员

考核由柜组长和店长分不同权重进行考核打分。具体考核明细见附件 1《店

长、柜组长、店员基础管理考核表》

（2）毛利额任务挑战基金

门店当月销售目标分为两个等级的毛利额任务，由营运部每月制定各

等级任务，门店提出挑战目标，根据门店实际完成情况核算。

门店类型 基础 挑战 1 挑战 2

店长 1500 1800 2200

柜组长 800*个人系数 1000*个人系数 1200*个人系数

营业员 400*个人系数 600*个人系数 800*个人系数



具体原则及对应提成比例标准：

A、门店根据本店情况提出毛利额挑战目标，公司按门店当月实际毛利额完

成情况核算；

B、若门店未完成挑战目标，则按基础档享受对应的挑战基金；

C、若门店挑战 1，但实际完成挑战 2，则按挑战 1 享受对应的挑战基金；

D、若门店挑战 2，但实际完成挑战 1，则按基础档享受对应的挑战基金；

（3）举例说明以上第（1）（2）项考核：旗舰店挑战 1毛利额任务 30 万，

挑战 2 毛利额任务 40 万。该店岗位系数分别为店长 1、柜组长 0.8、店员

0.8。若该店提出挑战 1，当月实际完成毛利额 32 万(实际完成第一档)。假

如以上员工基础管理得分分别为店长：95 分，柜组长：90 分，店员 90分。

该店员工基础管理实际所得分别为：店长：800*95%=760 元，柜组长：

500*90%=450 元，店员：200*90%=180 元。

该店店长毛利额挑战基金为 2000 元，柜组长毛利额挑战基金为

1000*0.8=800 元，店员毛利额挑战基金为 600*0.8=480 元。

（4）中药配方技能考核基金—专项考核中药配方技能基金，仅适用于中药

配方柜人员，以个人每月捡方量（按张数计，每张平均为 3 付）和服务考

评得分相结合，具体为：

A、550 张＜个人每月捡方量，基金 700 元

B、360 张＜个人捡方量≤550 张，基金 500 元

C、260 张＜个人捡方量≤360 张，基金 300 元

中药配方技能考核实际所得=对应考核基金档次*技能服务考核表得分

/100%

注：捡方量考核基金按季度调整 1 次，实际个人捡方量由每月柜组长统计

报店长审核发营运部，由医生团队（不低于 5 位）、柜组长、店长对服务考

评表打分。具体见附表 2《中药配方技能服务考核表》

举例说明：本月旗舰店中药配方人员甲、乙、丙、丁，捡方量完成分别为

甲 A 级、乙 A 级、丙 B 级、丁 C 级，技能服务得分为甲 98 分、乙 90 分、

丙 95 分、丁 95 分，则三人实际所得中药配方技能考核分别为：

甲员工=700*98%=686 元 乙员工=700*90%=630 元 丙员工



=500*95%=475 元

丁员工=300*95%=285 元

4、重点单品提成：

重点单品提成包括：金牌品种提成，每月临时单品奖励

注：（1）金牌品种提成由营运部根据每月金牌品种目录及考核方案核算具

体提成金额；

（2）每月临时单品奖励由营运部、业务部、商品部出具具体品种明细

及奖励标准，会签后由业务部每月 5 日前在系统中进行维护；该项提成与

个人销售总任务完成率挂钩，超额完成均按 100%计算。

5、全品销售提成：（该项提成与个人销售总任务完成率挂钩，超额完成均

按 100%计算）

（1）提成标准：

集团公司品种（T类）提成奖励系数或金额照执行标准不做调整。

大保健品品种提成比例 10%

其他品种均按当笔交易实际毛利率设置提成比例，具体标准如下：

A、0＜毛利率≤10%，提成比例 1%

B、10%＜毛利率≤30%，提成比例 2%

C、30%＜毛利率≤50%，提成比例 3.5%

D、50%＜毛利率≤60%，提成比例 5%

E、毛利率＞60%，提成比例 6%

中药提成增加项：为鼓励中药配方柜加大外处方的销售（外处方定义--处

方的医生未在公司享受销售提成的统称为外处方），对中药外处方销售额外

增加提成，提成标准为：外处方量≤5 万元，按销售额增加提成 5%；5万元

＜外处方量≤10 万元，提成比例 4%；外处方量＞10万元，提成比例 3%。

（2）特别说明：因旗舰店的工作岗位细分明确，针对直接参与销售和辅助

参与销售人员的任务及提成有所不同，为了充分激励个人和团队协作，特

对除金牌品种外的临时单品奖励和全品销售提成所得作如下分配：

A、营业员（成药）个人销售提成计提 85%，另 15%用于门店二次分配；营

业员（中药）个人销售提成计提 90%，另 10%用于门店二次分配；促销员个



人销售提成计提 50%，另 50%用于门店二次分配；

B、门店二次分配仅用于考核店长、柜组长及辅销岗位人员奖金，其余人员

不再参与二次分配，具体分配比例为：店长占 5%、柜组长占 20%、辅销岗

位人员占 75%。

三、注意事项：

1、店长(柜组长)根据当月实际出勤天数核定，当月实际出勤天数在 13 天

以上则全额发放店长（柜组长）二次分配提成奖励部分，实际出勤天数在

13 天以下则不享受该店的店长（柜组长）二次分配提成奖励（含调店及新

任店长（柜组长））。

2、旗舰店每月均按不同岗位制定个人销售任务，报营运部。

3、旗舰店需重新核定每位员工岗位系数，报营运部备案。岗位系数设定原

则：用于绩效考核和二次分配奖金核算，按管理层级、岗位性质、业务技

能制定标准，店长级为 1，柜组长级为 0.8-1，营业员级为 0.6-1

四、各部门职责

1、营运部：

（1）制定销售提成比例标准，每月 26 日进行系统更新；

（2）根据上级文件筛选单品奖励部分，每月 1 日前传业务部并下发至各门

店；

（3）提供每月门店及个人的销售额、毛利额考核数据，核算门店毛利额提

成总金额，每月 1 日前传人事部；

（4）提供金牌品种销售考核数据及门店提成金额，每月 20 日前传财务部；

（5）根据相关标准提供门店 ABC 类型，传信息部、人事部；

2、商品部：

（1）提供每月新进目录，将品种相关信息传营运部；

（2）筛选当季热销、新品开展单品奖励，会签后传业务部维护。

3、业务部：

（1）根据文件在系统中维护 T 类品种及单品奖励提成标准，每月 5 日前完

成；

（2）正确导出单品提成奖励数据；



4、信息部：

（1）根据营运部制定的提成比例、单品奖励进行系统维护；

（2）设置门店提成查询功能，让员工可在系统中查询本人的提成及毛利

额、销售任务完成情况；

（3）、中药配方柜因是团队协作，考虑到给医生和员工都要提成，需由信

息部调整处方录入功能以便实时核算。

5、人事部：

（1）维护各销售人员个人系数；

（2）出具员工日常工作考核中基础考核项目，由门店店长根据考核标准打

分，片长每月 28 日统计后交营运部汇总，汇总后传人事部；

（3）收集门店毛利额提成分配表，计入销售人员收入；

（4）核对信息部、业务部提供单品奖励部分是否一致；

6、财务部：收集、发放门店促销人员提成分配表

本方案从发文之日开始执行，7 月份的工资测算以此为准，试行 3 个月，

如有修改或补充另行发文通知！
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