四川太极大药房连锁有限公司员工转正考核表
填表日期：2012 年 4 月 13 日

	姓  名
	王美蓉
	性别
	女
	工作单位

及岗位
	四川太极大药房连锁有限公司
	身份

证号
	511129199209175224

	学  历
	大专
	毕业学校及专业
	成都中医药大学峨眉学院   （中药、药学）

	进入公司时    间
	2012年1月10号
	转正时间
	2012年4月1日

	部门考核意见：该生在实习期间表现优秀、勤奋刻苦、吃苦耐劳、积极承担门店交给她的一切工作任务、团队合作性较强。
建议系数：                                                                   

奖金系数
0.6
0.7
0.8
1
　建议系数
　0.6
　
　
　
负责人签字： 周莉           

 2012 年  4 月 15  日

	人事部考核意见

负责人签字：           

                                                                  年    月    日

	分管领导意见

负责人签字：           

    年    月    日

	单位负责人审批

负责人签字：          

    年    月    日


注：1、部门考核意见、人事部门考核意见栏必须明确是否同意转正；

2、部门领导对被考核者打分，其分数将作为转正后个人系数级别的参考；
3、本人总结附后。

被考核者姓名： 王美蓉                                           考核者：周莉
                           员工定级标准因素表

	绩效指标
	权重
	等级
	描述
	分数区间
	得分

	销售意识和技巧
	40%
	A
	销售意识强，熟悉药品专业知识，销售成功率达90%；能灵活运用搭配销售、关联销售等技巧，客单价在门店客单价的200%以上；个人销售额在所在门店排名前10%
	30-40
	　

	
	
	B
	销售意识较强，熟悉基本药物专业知识，销售成功率在50%以上；基本能运用搭配销售、关联销售技巧，客单价平均在50元以上；个人销售额在所在门店排名前30%
	10-29
	　29

	
	
	C
	销售意识一般，基本熟悉药物专业知识，并不断学习各种销售技巧
	0-9
	　

	业务操作和相关流程
	20%
	A
	熟悉门店业务流程，基本能做到与直接相关的职能部门间的衔接；本人业务素质优秀，在门店技能评比中位居前20%
	15-20
	　15

	
	
	B
	熟悉门店业务流程，基本能做到与直接相关的职能部门间的衔接；本人业务素质良好，在门店技能评比中位居前50%
	6-14
	　

	
	
	C
	了解门店业务流程，但很少直接与相关职能部门衔接；本人业务素质合格，并不断的提高自身业务技能
	0-5
	　

	客户服务与满意度
	20%
	A
	严格遵循“顾客第一”的理念，能很好的处理与各种顾客之间的关系，懂得察言观色，有能力建立和维护良好的客情关系，有忠实的顾客至少5名（提供联系电话）；能站在顾客的立场考虑问题并达到双赢的结果
	15-20
	　15

	
	
	B
	严格遵循“顾客第一”的理念，能很好的处理与各种顾客之间的关系，服务态度良好，有忠实的顾客至少2名（提供联系电话）
	6-14
	　

	
	
	C
	严格遵循“顾客第一”的理念，服务态度良好
	0-5
	　

	个人学习与发展
	20%
	A
	清楚自身的优势和不足，有明确的努力目标和详细的学习计划；积极参与公司及门店的培训，并提出合理化建议和意见；
	15-20
	　19

	
	
	B
	有较明确的目标和学习计划；积极参与公司及门店培训，考核成绩在前50%
	6-14
	　

	
	
	C
	目标和计划不详细；积极参与公司及门店的各项培训，考核合格
	0-5
	　

	加分项
	　
	A
	工作责任心强，服从门店安排，对于门店临时安排的任务或者加班等不抱怨
	+2
	　

	
	　
	B
	工作积极主动，不但能完成好店长交代的工作，更能自己主动承担一些任务
	+2
	　

	
	　
	C
	与门店员工关系融洽，人缘好
	+2
	　+2

	减分项
	　
	A
	抱怨工作中的不满或负面情绪，并在员工中造成恶劣影响者
	-5
	　

	
	　
	B　
	遇到问题，从不自我反省，都是首先追究他人责任者
	-2
	　


个人总结

通过这几个多月的学习，深刻让我铭记很多；如何为人处事、如何与人和善、如何对自己的工作尽职尽责！也学到了许多的知识：

1、掌握了销售的基本要求及服务规范，也熟悉了本店的工作流程
2、学会了公司销售商品的技能，并熟悉了商品的功效、货位、价格等。

3、能单独操作销售系统，能独自处理顾客的正常需求以及一般疑问。

4、能根据公司促销管理规定进行促销管理。

5、掌握每周到货时能基本独立完成当日来货点收，知道遇到来货问题时的基本处理流程和要货计划的填写等。

6、熟悉了药房各柜台和货架的分布情况以及各柜台所销售商品的大类。

7、掌握了处方药的销售程序和登记和对拆零商品的销售要求和规范。

8、掌握了调货、配送收货、退货、请货的操作方法和知识。
在这几个月中，想起刚来的我面对实践一片空白，门店上的姐姐些教会我很多的知识，因为
有她们的指导，渐而渐之，让我把知识与实践结合起来，从而牢记得更多；因为有了大家的
帮助，我才熟悉的更快，从而跟上她们的脚步和她们分担，共同努力、共同进步！
我们知道懂得完善自己才是最好的保障，取长补短，无论在哪里都应该认识到自身的不足，

从而做到以下几点：
1、 提高自身的销售能力。

2、 加强自身的销售意识

。

3、 加强熟练英克系统的操作
。

4、 多学习别人的长处，做到多听、少说、多做。

团结就是动力，同心协力才是成功的基梯，关注忠诚、团结、努力、责任；诚信、专业、关
爱；坚持创新、贡献、责任、感恩，以顾客为中心，解决顾客任何需要。
