四川太极大药房连锁有限公司                                                                HR-考核办法


四川太极大药房连锁有限公司
中心店店长薪资及考核办法（试行版）

一：目的

1：配合《中心店经营责任书》对于中心店辐射药店管理方面的经营指标和管理指标的达成要求，通过薪资考核体系来激励中心店店长提高工作责任心、工作质量和效率；

2：探索根据公司实际情况制定的绩效考核方案的有效性、针对性、可行性；

二：中心店店长的工作组成（具体见中心店店长职位说明书）
中心店的店长工作组成包括两部分：
一是担任片心药店的店长，全面负责店面的运营管理；
二是负责片区其他连锁药店的管理，帮助、带动片区连锁药店达成经营管理指标；上传下达，与公司各部门进行沟通；负责组织片区各种活动和开展；负责处理所管辖片区内突发事件；负责完成上级交办的各种事项；
三：中心店店长薪资组成
中心店店长的薪资组成=月度发放薪资+年度考核绩效工资+其他激励奖金
1：月度实际发放薪资=中心店店长核定单店月度核定薪资*考核成绩*80%

（1）中心店店长的核定单店薪资根据店面的销售能力而定，具体见《中心店店长的核定的月度总体薪资表》。

（2）中心店店长的核定单店薪资=基本薪资+福利津贴+【片区中心药店的奖金提成收入*80%+片区其他药店的奖金提成收入*20%】。

其中：基本薪资：600元/月

      误餐补助：260元/月

      岗位津贴：300元/月（不再同时享受店长的岗位津贴，根据考核成绩发放）

中心店店长的核定单店薪资表如下：

	序号
	连锁药店月度销售额
	店长核定薪酬总额(单位：元/月)
	中心店核定月度薪资80%
	片区管理核定月度薪资20%

	1
	300万元（含）以上
	8500
	5952
	1608

	2
	100万元（含）以上
	7000
	4672
	1168

	3
	50万元（含）以上
	5000
	4000
	1000

	4
	30万元（含）以上
	4000
	3200
	800


（3）例如，店面月度销售任务完成率为80%，毛利任务完成率为90%，而片区任务完成比例为90%，岗位津贴考核全额发放，则店长月度薪资=（基本薪资600+岗位津贴300+饭补260+片区中心店奖金提成（4672*80%*60%+4672*90%*40%=3924.48）+片区其他药店奖金提成收入1168*90%=1051.2）*80%=4908.544   
2：年度考核绩效工资=【片区中心药店的奖金提成收入*80%+片区其他药店的奖金提成收入*20%】*20%*考核得分

3：其他激励奖金：主要执行《太极集团〔2012〕316号，关于下发商业零售药店奖励政策的通知（试行）》文件中的品种奖金外的其他激励政策；及公司出台的其他奖励政策。
4：其他福利津补贴（如节日费、生日费）参造公司相关文件执行。

四：中心店店长考核办法
1：中心店店长的绩效考核实行年度考核制，提成收入中预留的20%部分在来年的1月统一进行考核，月度薪资根据考核结果发放。

2：考核主要依据和具体的考核办法——参见《中心店经营管理责任书》

3：主要考核指标为：（1）经营任务指标的达成率；（2）片区整体运营管理的成效性；（3）本人的工作表现；（4）执行力等等。
其中（1）、（2）在月度薪资发放中进行考核；（3）、（4）在岗位津贴中考核。
五：考核加、减分项  

1:加分项目——以柜组为单位进行核算，加分项目奖励金额另行发放。

	若当月完成公司制定的销售任务，每人奖励100元；

	若当月完成公司制定的毛利任务，奖励每人100元；

	若当月完成公司制定的销售任务和毛利任务，每人奖励150元。


2:减分项目 

	序号
	减分项目名称
	考核数据
	减分规定

	1
	若店面存在违反公司规章制度，给予通报批评以上处罚的
	事件的发生情况
	处罚金额从绩效提成中扣除，由店长落实到责任人

	2
	店面费用控制
	主要包括办公费用、人工成本费等
	若超标准，每超支一项给予店面整体100元的处罚，由店长落实到责任人

	3
	销售任务完成率及毛利率
	低于60%的情况下给予减分
	若低于60%，给予店面整体1000元的处罚，由店长落实责任人

	4
	店面投诉
	有投诉事件发生
	每发生一次，店面扣除100元，由店长落实责任人

	5
	店面重大安全事故及质量事故
	有事故发生
	每发生一次，店面扣除100-1000元（具体根据公司相关规定执行），由店长落实责任人


3：若中心店与外销有业务合作，根据业务来源来进行划分：

（1）后期客户维护由中心店进行的，算中心店的销售。第一次的销售按照5:5分成，销售双方各记一半；后期产生的销售计入中心店销售；

（2）外销部带来的客源，由外销进行后期维护的，算外销的客户；分成比例为外销部与中心店7:3；销售也按照此比例计入各自的部门。
六：中心店店长负责片区的门店划分

	序号
	片区名称
	任职中心店
	管辖片区药店数量
	2013年销售任务（万元）
	2013年度毛利任务（万元）
	2013年度毛利率
	备注

	1
	城中片区
	
	16
	2332
	745
	32%
	

	2
	东北片区
	
	15
	2312
	722
	31%
	

	3
	光华片区
	
	17
	2227
	722
	32%
	

	4
	都江堰片区
	
	10
	735
	238
	32%
	

	5
	高新区片
	
	6
	890
	298
	33%
	

	6
	中和片
	
	3
	254
	85
	33%
	

	7
	大邑片
	
	10
	841
	282
	33%
	

	8
	邛崃片
	
	6
	785
	249
	32%
	

	9
	温江片
	
	4
	429
	136
	32%
	

	10
	崇州片
	
	6
	846
	259
	31%
	

	11
	新都片区
	
	4
	338
	113
	33%
	

	12
	双流片
	
	3
	232
	78
	33%
	

	13
	新津片
	
	5
	555
	186
	33%
	

	14
	旗舰片
	
	单店
	2824
	791
	28%
	


七：操作流程

1：月度薪资发放；每月的25日至次月的26日为考核周期，月度发放总提成收入的80%。

2：月度总提成的20%在年底统一进行考核，建立360考核制，片区主管的年度考核汇总部门经理和分管领导、员工、协助部门多方面考核意见进行综合考评，年度绩效考核成绩根据考评结果发放。

3：考核结果作为员工提成的计算依据，同时作为员工职务评定、年终评选优秀员工及以后评定星级员工的参考依据。

4：绩效管理（PDCA）流程图

[image: image1]
八：考核反馈

考核结束后，员工对考核结果产生异议，可以在2个工作日内提出申诉，人力资源部进行核实，并根据核实结果给予是否予以修正的决定。

九：附件

1：2013年度连锁药店销售及毛利任务表

2：月度、年度绩效考核表

3：中心店店长经营管理责任书

                                  四川太极大药房连锁有限公司
                                           人力资源部

                                          2013年1月8日
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