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一、考核时间：2023年1月13日--1月19日（7天）   143家门店

二、销售目标：

	目标
	挑战一
	挑战二

	
	日均销售
	日均毛利
	毛利率
	日均销售
	日均毛利
	毛利率

	13-15日
	220万
	52万
	24%
	240万
	54万
	22.61%

	16-19日
	160万
	45万
	28.63%
	180万
	48万
	27.26%


三、考核内容及奖惩细则：
（一）13号—15号（3天）：
1、门店PK：

片区内门店PK，2-3个门店为一组，PK门店及投注金额见附表。

PK奖励、处罚每日进行，当天晚上在钉钉群里发放。

每组“销售完成率”排名第一的门店，获得对方PK奖励；

若同组门店均达到挑战一销售目标，完成率高的门店胜出，获得公司投入对等PK奖励；

另2个门店不奖不罚。

若同组的门店均未完成挑战一销售目标，2个门店的投注金全部归公司。
（6）门店无PK对手的门店，完成1档销售退回PK金，完成2档销售获得公司PK奖励。
注：活动期间实习生排班及奖励安排如下：

（1）6个月内的实习生不参与门店处罚。

（2）活动期间，实习生排班须征求个人意愿，自愿选择按平时正常排班 或 活动期间通班：

A、选择正常排班（倒班或白班）不参与门店奖励。

B、选择活动期间通班，门店活动达标，奖励实习生50元/人。（将实习生名单报片长汇总于1月14日前传营运部，未报备名单不进行奖励）
（3）请片区主管于1月13日收齐本片区PK金，钉钉转营运部王四维，每晚发放PK奖励。

2、销售奖励：门店销售达到 挑战一 或 挑战二 目标，获得档次对应奖励；
	目标
	奖励（按人员）正式员工

	挑战一
	20积分/人

	挑战二
	80元/人


销售、毛利达标（按超毛奖励）：
	日均 目标
	超1档毛利额奖励

	挑战一
	5%

	挑战二
	10%


3、活动期间（1.13-1.15）进行销售通报、团队照片分享

每天14:30—15:00、 18：00—19:00 查看本店“佰策”销售数据，截图分享至四川大群。

各门店交接班时，分享“团队加油合照”至四川大群。

（二）12号—15号考核奖励：

	日均 目标
	销售
	毛利额
	毛利率
	销售、毛利达标  分级 奖励

	第一档
	160万
	41万
	25%
	销售、毛利达标奖励20积分/人

	第二档
	180万
	42万
	23%
	100%—120%（不含）：200元

120%（含）-200%（不含）：400元

200%（含）以上：600元


（三）单品爆量（7天）：

爆量品种清单及奖励规则（微信爆量晒单群）：1月13日-21日

	货品ID
	通用名
	规格
	单位
	产地
	价格
	活动内容
	晒单奖励

	138325
	天然维生素E软胶囊（养生堂）
	50g（250mgx200粒）
	瓶
	养生堂药业(海南养生堂)
	198
	第二盒半价

买二得四
	5元/盒

	138584
	天然维生素C咀嚼片
	110.5克（850mgx130片）
	瓶
	海南养生堂
	168
	第二盒半价

买二得四
	5元/盒


   （四）片区PK奖励                                                  

	  分组
	片区
	门店数
	片长投入
	PK规则

	
	
	
	PK金
	（3天合并考核）

	1
	城中片
	26
	260元
	（1）每组片区1档销售完成率排名第一，获得同组未完成1档销售片区投入的PK奖励。
（2）同组片区均达成1档销售，退回片区PK金，片区销售完成率第一名PK奖励由公司支出同等金额。
（3）同组片区均未达到1档销售 ， 投入PK金归公司。

	
	西门一片
	26
	260元
	

	2
	东南片
	22
	220元
	

	
	城郊一片
	21
	220元
	

	
	西门二片
	19
	220元
	

	3
	都江堰片
	8
	80元
	

	
	崇州片
	8
	80元
	

	4
	新津片
	5
	80元
	

	
	旗舰片
	8
	80元
	


四：计奖励支出：
	目标
	第一档（220万）
	第二档（240万）
	

	门店PK奖励
	预计0.8万
	预计0.8万
	

	销售奖（按500人计算）
	奖励积分
	4万
	

	 门店超毛奖
	2.6万
	5.4万（最低）
	

	片长PK奖励
	900元
	900元
	

	预计合计
	3.49万
	10.2万
	    


注：1、本次活动期间的所有内购、团购均算销售任务，但不给予奖励。
营运部经理：              总经理：             董事长：
