拥抱改变•为尊严而战

                         —四川太极大药房降租减员经验交流

2016年上半年公司盈利能力大幅提升，实现销售和利润均大幅度提升。77家存量店，销售完成额达到了去年100家门店的能力。存量门店数量较上年同期减少23%，盈利门店数量达40家，增加了22家，盈利门店占比从18%提高到51.9%，门店总数减少但销售和利润不减反增，77家存量门店2016年1-6月累计销售7765万元，对比去年同期增长11.4%，利润减亏607万元。 

一、上半年工作三大经验

（一）三大经验之一：缩面

缩面降租，控制租金成本，坪效大幅提升。优化扭亏无望门店、分租和降租，共减少面积3688平米，减幅24%，坪效反而从961元/月/平提升至1122元/月/平，增幅30%，实现了节约租金约244万元的同时销售未受影响。

（二）三大经验之二：减员    

减员增效，控制人力成本，人效大幅提升。减员140人后，节约人工成本238万元，销售“平均人效”由2.93万提升至3.96万，提升35%。在2015年员工全年人均收入大幅增加的同时，今年继续提升22%，公司效益和员工收入双增长。

（三）三大经验之三：升形

通过门店提档升级，提升销售和人气。2016年已全面提档升级10家门店，待升级10家，目前凡已升级的门店日均销售增长500~1600元/日。装修费用每平方在1400~2400元之间，按五年折旧期计算,每日应摊折旧52~125元/日/平，平均为79.1元/日/平，按综合毛利35%计算，每日只需要平均多销售226元就能赚回装修费，我司目前日均销售增长都超此水平。

三、针对上半年减员增效工作做具体分享

（一）启动“拥抱改变，为尊严而战”的宣传活动

2015年9月起，公司对减员工作进行宣传，营造氛围。在各种会议上，引用行业的贡献率水平，教育员工对照自查，希望进行改进，成为对公司有价值的人，才能得以保留岗位，否则将进行岗位调整。通过宣传造势，部分员工经过考虑选择了自愿离职。由于思想工作到位，减员过程中未发生重大纠纷和经济赔偿。

（二）“没有竞争就没有成长，没有挑战就没有收获”的绩效机制全面引入

1、从2015年10月开始，公司对一线员工个人业绩按每月销售完成率排名，后五十名员工只拿基本工资。同时对每月排名后20名的员工和店长，由董事长或总经理亲自沟通谈话。通过帮扶得到提升的员工，公司仍然留用；部分员工连续三个月排名靠后，不能忍受只拿基本工资，则选择自愿离职；还有少数能力不足、心态不佳，在三个月内仍无明显进步的员工退回人事部待岗培训。同时我们还运用了激励手段，如每月对工作努力、业绩排名前二十名的优秀员工单独给予200-500元/月的奖励。通过三个月严酷的竞争排名，优胜劣汰，留住了核心员工的同时对2016年减员增效奠定良好的基础。 此办法在今年逐步调整，截止四月基本达到合理的人员结构，新绩效考核方案出台后即停止。

2、按交易笔数进行门店定岗定编

参考行业数据，我司确定定编标准为：郊县门店按20笔/天/人，市区门店按30笔/天/人，按此标准核定门店总人数，凡超编的门店就予以限期减员。目前定岗2人店8家，3人店37家。

3、优化门店，淘汰业绩差的员工

我司今年“化整为零”的经营思路，即更注重单店盈利能力分析，通过对亏损门店盈利能力的分析，从数据、市场调研、人员等多角度对公司五年来连续亏损门店进行排名，2015年10月始经集团同意，共计优化23家扭亏无望的门店，将优秀员工调派至其他门店，因各种原因部分员工选择自动离职。

 4、分租、缩面、减员

有8家门店原有面积较大，从安全角度配备了较多的人员，人效坪效较差。今年我司积极同步推进分租工作，面积减小，员工数量也减少，人效和坪效均得到了提升。

5、后勤管理部门减员方式

（1）员工离职后基本不补员，确实需要也采取内部调岗；

（2）2015年6月公司出台鼓励减员增收政策（该政策试行至今年1月，新工资方案中已停发该阶段性补助），即部门减员后，节约的成本，部分用于奖励本部门人员，减员一人，一次性奖励部门经理500元，给予部门经费500元，承担了被减人员工作的员工每月增加补贴800元/月，多人承担则由多人分配。
     公司主动奖励、鼓励贡献大的先进，使他们拿到了行业内比较高的工资，去年正式员工收入同比增幅18.13%，也有这个原因。今年，公司核心员工的离职率是历史上最低的。

