
关于修订商品动销考核管理制度的通知

（暂行三个月）

各部门、门店:

为提升公司商品库存周转及动销，降低门店不良商品率。让员工

主动学习了解商品知识，提升员工专业能力，实现公司可持续地销售

增长趋势；合理引进商品，提升营运能力和整体周转能力。经公司研

究决定，对太极大药房商品动销实施商品动销考核管理制度。该制度

已连续修订两次，为保证制度更加合理性，结合各部门、各门店的意

见，现将制度重新梳理，按以下要求考核管理，请各部门及门店遵照

执行！

一、增长标准：

1、即日起门店员工每月（1-30/31 日）销售品种数需按下表标准进

行环比（本月对比上月）增长

员工类型

（在职时间）
员工任务增长指标

O ~ 3 个月（含） 0

3 个月~ 1 年（含） 15

1 年 ~ 2 年（含） 10

2 年以上 8

备注：（1）新开门店员工前三个月不参与考核；

（2）促销人员按照 2 年以上工龄考核；

（3）调入新门店员工前一个月不参与考核（不包含新店）；



（4）旗舰店专职中药、贵细的员工考核指标减半。

2、后勤职能部门考核标准：

考核片区店均增长数：各片区每月（1-31 日）店均销售品种数需

环比增长达：40个（旗舰店除外），旗舰店销售品种增长数：每月环

比增长：50个。

备注：新开门店前三个月的销售品种数不参与考核

二、门店任务划分：

1、店长每月 1 日在系统“400274”中导出门店上月不动销商品，并

按销售品种数增长任务逐个划分至人头；督促完成月任务增长。

方法：输入销售天数 30 天/90 天→输入门店 ID→点击查询→导出

表格→筛选前 30 天/90 天销售为 0 的商品明细→按可销天数排降

序分配至各店员。

2、门店不动销品任务分配原则

按增长标准中第一项增长任务进行划分。

3、店长在进行任务分配后，各员工可在系统“400416”中查询销售

品种数便于了解目标差距。

三、考核方式：



1、每月 10 号前由商品部导出上月各门店销售品种数明细表、各人

员的动销品种数明细表发各部门、门店。

2、涉及缴纳成长金的员工在收到通知之日起 7 日内将成长金（缴纳

形式不限）交片区经理，片区经理在收到通知之日起 20 日内将片区

的成长金交公司财务部。

四、考核标准（每月）：

1、门店员工奖励标准：

（1）员工销售品规数环比增长率≧20%，则超额部分奖励 1元/个/人。

【备注：1、新开门店员工前三个月、工龄≤3月新员工均不参与考核；

2、若门店销售品种数环比增长未到达 40 个，该店所有员工则不享受奖

励。3、员工动销天数环比之差>5 天，则不享受奖励。4、员工动销品种

数前一个月环比降幅≧10%，则不享受奖励（举例如 A 员工 1 月动销品种

数为：1000，2月动销品种数为：850，3 月动销品种数为：1030，虽然 3

月环比 2 月增长 21.1%，但是 2 月环比 1月下降 15%，因此不参与动销奖

励）】

2、后勤员工奖励标准：

片区店均增长数超过 60个，超额部分按照 10元/个进行奖励，其

中营运部、采购部、商品部、人事培训科按当月实际在岗人数对 5 个

片区进行抽签划片（旗舰店除外），按抽签结果与片长共同分配奖励。

旗舰店增长数超过 70个，超额部分按照 5 元/个奖励店长

2、门店处罚标准：

（1）员工未完成增长指标按以下标准进行处罚：



A、员工在职时间属于：3个月~ 1 年（含）

员工任务

增长指标

环比

增长额
差额范围 处罚标准

15 B 15-B≦ 0 0

15 B 15-B=0～50（含） 未完成增长指标的数量*3

15 B 15-B=50～100（含） 未完成增长指标的数量*4

15 B 15-B>100 未完成增长指标的数量*6

备注：未完成增长指标的数量 15个封顶。

B、员工在职时间属于：1年 ~ 2 年（含）

员工任务

增长指标

环比

增长额
差额范围 处罚标准

10 B 10-B≦ 0 0

10 B 10-B=0～60（含） 未完成增长指标的数量*5

10 B 10-B=60～120（含） 未完成增长指标的数量*6

10 B 10-B>120 未完成增长指标的数量*9

备注：未完成增长指标的数量 10个封顶。

C、员工在职时间属于：2年以上

员工任务

增长指标

环比

增长额
差额范围 处罚标准

8 B 8-B≦ 0 0

8 B 8-B=0～60（含） 未完成增长指标的数量*6

8 B 8-B=60～120（含） 未完成增长指标的数量*8



8 B 8-B>120 未完成增长指标的数量*12

备注：未完成增长指标的数量 8个封顶。

备注：

A 员工的增长目标为：15个，本月销售品种数为：1000 个，上月为：

986 个，该员工的差额标准：15-（1000-986）=1，未完成增长指标数为：

1个，对应差额范围，成长金为：1*3=3 元。

B 员工的增长目标为：10 个，本月销售品种数为：600 个，上月为

620 个，该员工的差额：10-（600-620）=30，未完成增长指标数为：10，

对应差额范围，成长金为：10*5=50 元。

（2）员工增长目标安全值：（按门店月均客流分类）

客流分类 标准(根据所在门店客流情况） 增长目标安全值

A 6000 笔以上（含 6000 笔） 1200 个

B 5000 ~ 6000 笔（含 5000 笔） 1150 个

C 4000 ~ 5000 笔（含 4000 笔） 1100 个

D 3000 ~ 4000 笔（含 3000 笔） 1050 个

E 2000 ~ 3000 笔（含 2000 笔） 1000 个

F 2000 笔以下 950 个

①员工若本月销售品种数未达到增长目标，但是大于或等于客流分类

的安全值，可不对该名员工进行处罚；

②安全值每季度更新一次；

③门店客流分类见附表一，每三个月更新。

（3）片区未完成店均增长指标，根据营运部、采购部、商品部、培训科



按当月实际在岗人数对 5个片区抽签划片（旗舰店除外），按抽签结果与

片长共同分配成长金。（由片长担任组长，收到通知之日 7日内交到财务

部）

差额 处罚标准

0 ~20（含） 差额*4元/个

20 ~40（含） 差额*5元/个

>40 差额*6 元/个

（备注：差额=增长目标—环比增长数，最多 300 元封顶）

旗舰店未完成门店销售指标增长，差额部分对店长除以 2元/个成长金

缴纳，100 元封顶（录入系统，收到通知之日 7 日内交财务部）。

五、各部门主要工作：

1、每月 3 日前店长需按照门店不动销品任务分解表（选择 90 天，详见

附件一），对门店员工进行任务分解，员工签字确认后上墙为证并拍照上

传至片区微信群，片区经理负责指导并复查监督，商品部抽检。

2、商品部负责每周一通报门店各员工销售品种数完成情况，严格监控新

品试销期动销情况，每月将公司 90天不动销品种明细发采购部、营运部、

培训科。负责及时清理动销差品种，做部门会签后淘汰。

3、采购部负责新品引进后的动销方案设计，并与厂家沟通资源投入，负

责对公司 90天不动销品种，针对能清退的，积极联系厂家清退。针对不

能清退的，暂停购进，申请禁请。针对厂家有活动支持且不能清退的品

种，涉及活动方案，消化库存。

4、营运部负责对采购部给出的新品或滞销品营运方案，追踪门店的执行



情况，对公司 90天不动销品种，安排进每月单品或主题活动中。并指导

片长对各店动销情况分析，有必要可纳入店长的绩效考核中。

5、培训科负责对新品、90天不动销品种（在营）对员工进行线上或线下

培训并考核。

六、注意事项:

1、请员工重点阅读标红的地方。

2、若员工中途调店，则按员工在调出门店实际在岗天数比例考核动销。

3、旗舰店专职收银人员不参与动销考核。

4、若门店员工有特殊情况的，请片长收集后，在每月 5日前报商品部，

需打公文呈报者单独上报。

5、在库存品种数环比未降低时，当门店月动销率达到 65%（旗舰店达到

75%）则不参与处罚考核。

6、当公司店均月动销率达到 65%时，后勤相关部门及片区经理则不参与

处罚考核。

7、片区抽签分组，后勤职能部门每月轮换。

8、即日起，公司所有动销考核管理按本文件执行，暂试行 3个月，以往

涉及动销考核管理的相关文件全部作废。

9、此文自 2018 年 5 月开始执行。

附表一：门店客流分类表

四川太极大药房连锁有限公司

二 0 一八年五月十七日


