
第二部分：三季度经营工作总结
一、品种营运：

1、ABCT品种工作

股份公司2012年4月开始下发ABCT目录，参照制定了《ABC类重点品种管理办法》，并采用系统手段及时铺货，并在六月份之前，按照股份公司标准化的要求，对品种TABC类品种完成了陈列调整。我公司现有有库存在销ABC品种239个,保健品305个，T类品种296个。医疗器械样板店：筛选了10家重点门店进行罗氏和欧姆龙产品专柜打造,对罗氏的活跃机、卓越机进行了短期的特价促销。

2、启动“归芪生血颗粒”促销提量主题活动，提高单品种运作和盈利能力

公司于9月17日下达了归芪生血颗粒全员促销的通知，明确了部门责任分工、专题策划及宣传物资准备、主动配货的配送手段、进行卖点提炼及销售培训。制定了第一阶段2012年9月26日-11月25日实行“买一盒，赠一盒” 分阶段大力度的促销政策。首批铺货后，在货源无法保障情况下，销售从8月份几十盒到9月份达到了1330盒。在10月份货源得到保障后，力争销售翻几番。

二、营销策划： 

1、1-9月营业部策划全局活动12场，活动期间平均客单价增加2.8元，销售笔数增加20793笔，销售额增长139.67万元，新增会员23163人。
2、片区开展活动15场，活动期间销售增长5万元；新增会员1326人。
3、单店活动14场，销售增长3.9万元，新增会员546人。
4、重点合作厂家活动2场：活动期间，蜜语花香的销量有比较明显的上升，销售增长16%，通过活动宣传，蜜语花香的月均增幅达到12%，从最初的1月销售2.7万元，活动期达到月销售5.7万元。
5、出台社区活动开展流程和要求，使社区活动常态化；1-9月共组织社区活动544场，新增会员3439名，现场实现销售8.5万元。

三、会员销售：

1、大型综合性的会员促销和新会员入会活动，提高会员销售占比；利用会员特价、会员积分换礼等活动提升销售；针对对各类疾病会员的用药习惯干预，专业医学预防及保养讲座，提升会员的忠诚度；争取专业药品上游促销资源，建立专业疾病会员累计消费上量奖励，提升会员的消费次数，培养忠诚会员。

2、讨论并修改了会员权益，并对各店现有会员进行分级分类，以每位店员维护10名会员为目标，筛选出5417名种子客户进行定期客情服务，培养忠实顾客群。

3、针对慢性病及敏感品种实行会员超低价，积极应对同行竞争，让利会员，争夺忠诚会员。

4、存在的问题：各店会员发展、维护和社区活动在量上初步达到要求，但缺乏质量的保障，如会员维护的标准、考核激励还不完善.

四、基础管理

1、根据集团公司半年度商业工作会精神，将下半年重点工作进行了细化分解，落实到领导班子人头。

2、组织了20家重点门店的突破口分析。建立了单店品类结构分析数据统计表，对20家重点店进行多角度深入的解剖，从品种结构挖掘销售增量的突破口。

3、将门店所有终端资源进行了系统化管理。1-9共实现价外收益33.89万元。

4、截至9月共新增开通医保定点资格药房53家，其中成都市卡获批29家（已开通23家），省卡24家将于四季度开通。同时，开通了龙泉东街店的达州宣汉医保定点资格，宣汉医保店达三家，3-9月期间宣汉医保共实现销售900笔，19.7万元。

5、完成沙河源店工资方案改革，同时制定了总店工资方案及4人编制店减员节费方案，每月节费人力成本5万余元。
6、完成旗舰店、营运部负责人的内部竞聘上岗，开展后请部门机构整合及编制核定，部门机构数从15个下降到11个（编制方案正在报批中）。

7、公司内部帮扶制度建立，班子成员以及部门负责人都落实了对口帮扶门店。
五、增效节费

1、门店面积分租完成25家，分租面积1350平方米，节约租金102万元。

2、办公室物资购进购进降低34.8万元，保卫部节约安防和消防器材共计0.62万元。物流同比降费29.8万元，减少人员2人，车辆1辆。
六、人员培训：

1、人才培养：培养第四届见习店长44人。

2、公司片区组织的常见疾病与TABC重点产品知识培训共计50场，使TABC销售迅速上量。

3、9名员工参加集团公司技能赛博会，取得了团体奖、5名人员获奖，并包览前三名的优异成绩。

第四部分：四季度重点工作
为保证四季度超额完成3400万元销售任务，力争全年突破1.2亿元，将抓好以下重点工作。

1、结合白董事长提出的领导班子下基层分散办公的精神，进一步完善领导班子分片联系督导工作，强化20家重点门店由部门负责人以上干部进行帮扶。全力整改股份公司帮扶人员提出的意见或建议。
2、品种营运：⑴、积极解决归芪生血颗粒货源，抓住第一阶段强力的促销政策机会，快速提升销量。⑵、开展业务、营运、部分门店骨干组成的品种分析活动，保障货源，综合到货率达90%以上。
3、营销策划方面：结合秋冬季特点，中药销售以深秋冬、初冬、冬至节气进补为主线，引导慢性疾病和气血不足的人群以药膳和茶饮进行饮食干预，同时推出冬季御寒、活血的中药泡脚方，提升中药材及饮片销售。器械针对慢支病人“有氧过冬”，主推制氧机销售，针对舒经通络类病人采取体验方式销售“艾灸”系列商品。
4、四季度内，完成6家亏损门店的优化调整。
5、基础管理方面：制定全员学习《零售药房标准化工作手册》计划，推广和采用各项标准。
6、以手册为指南，信息部和营运部共同推动货架货位管理及盘点流程的优化；业务部牵头与营运部解决门店货品配送标准的制定；人力资源部思考绩效激励问题；以及完善涉及门店销售管理主要的流程制度。
第五部分：物价工作总结及计划
2012年太极大药房物价工作主要涉及新品种定价、价格调整、价格监控维护以及国家药品价格政策的关注。

1、 制度修订

四月，公司修订按股份公司要求对《价格管理制度》进行了修订，充实细化了“销价管理”的内容。九月，参照《零售药房标准化工作手册》再一次修订。

二、定价工作：

前三季度主要进行了是610个新品价格的定价，其中中西成药新品定价321个（其中ABC定价近241个）；保健品定价105个；中药新品定价184个。

三、调价工作：

共计78次涉及1079个品种的价格调整以及三次发改委限价的调整。价格调整中除低毛率及发改委限价调整为下调外，绝大多为零售价格的上调。价格调整的具体情况分析见下：

1、进货“考核价”变动调整共计52次，调价品种合计245个（包括中药品种109个）。其中有42个中药品种价格为下调，1个成药品种价格下调，其余202个品种均为上调价格。

2、厂家价格维护调整23次，调价品种共计101个，其中只有1个品种价格下调，其余均上调。

3、低毛率（倒挂品种和部分中药品种没达到毛利率要求）调整共计5次，调价品种138个。

4、发改委限价3次，有品种50个品种价格因此下调。

5、股份公司ABC及T类调价共计11次，调价品种共计141个品种。

6、中药新绿色品种批量价格调整一次，共计376个，价格均为上调。

四、销价管理：

公司固定的周三和周日“会员日”，95折积分打折的常态化促销通过系统“促销策略”予以管控。公司统一策划开展了13场大型主题促销活动，形式多样——满98元省8元、满50送50元券、全场9折、会员超低价限购等。为管好销售价格，保证门店高效的执行力，在经过策划申报签批程序制定好活动方式后，营运部采用系统中“促销策略”功能，实现授权限时管控销价，完成了共计120天左右的促销活动。此外，还对3场以片区为单位的专场促销活动和7个单店零时活动。

五、有待改善的地方：目前，系统中开放给员工的授权还比较多，尤其是销价管理权限。需要认真清理，重新分级授权，使销价管理更加安全可控。

六、四季度将依据《标准化工作手册》，完善公司价格管理体系及制度。
附件：现行《太极大药房物价管理体系》
四川太极大药房连锁有限公司
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