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会议时间：2012 年 12 月 20 日 

会议地点：股份公司四楼会议室 

参会人员：股份公司：王小军、钟浩、陈沪蓉、田平、苏书、何曲、

刘亚及采购中心、营运中心、信息中心、零售部、中药部；重庆桐君

阁大药房连锁公司罗晓燕、左妮、叶静玲、陈前敏、毕静、赵显芬、

杨雯、龙艳、张林全、周伟及相关部门负责人；重庆西部周燕，涪陵

医药钟小兰、张仕宏，永川中药材公司李森、周文东，重庆太极大药

房罗新澜、姚剑，万州分中心李伟、黔江分中心周忠兵及各公司零售、

采购、营运、信息部门负责人；批发公司胡尚峰、方颀峰、何通等。 

主持人：何曲 

记录人：罗琳、程玲等 

会议主要内容： 

本次重庆片区零售工作会议旨在督促各零售公司进一步落实四季

度工作计划及措施，齐心协力，狠抓销售，努力完成全年各项任务指
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标。同时就零售工作中存在的问题进行沟通和协调解决，加强零售各

环节的信息互通。会上，各公司汇报了 2012 年 1-10 月份的经济指标

完成情况及 11-12 月增量计划和工作安排，股份公司相关部室对零售

相关问题进行了沟通和解释，股份公司相关领导作了重要讲话，现将

会议内容纪要如下： 

一、2012 年 1-10 月总体经济指标完成情况通报 

直营零售总销售完成 10.92 亿元，完成全年计划的 78.69%，同比

增长 1.74 亿元，增幅 19%，与时间进度相差 4.6 个百分点。各零售单

位跟上计划进度的有：桐君阁连锁五分公司、桐君阁连锁七分公司、

涪陵医药总公司、西昌分中心和南充分中心；接近完成进度的公司有

桐君阁连锁二分公司、康平（零售）、万州分中心。 

其中，与进度差异较大的零售单位有：四川太极大药房连锁公司、

四川天诚连锁、重庆太极、永川公司、桐君阁连锁一分公司、自贡公

司、天津公司、德阳大中及部分物流分中心。 

二、各公司 11-12 月重点工作计划及措施汇报 

1、桐君阁大药房连锁公司：（1）持续开展促销活动，促进销售增

长，强化会员升级活动，利用秋冬进补旺季开展“桐君阁中药滋补文

化节”，提升精制中药及贵细销售，加强 TABC 及重点品种销售，有效

提升毛利。（2）积极配合股份公司做好零售整合工作，实现公司人、

财、物的有效配置。（3）全力以赴，抓好医保开通工作。（4）拟定 2013

年计划及预算，根据连锁公司情况，细化预算，做好销售、利润及门

店发展、门店改造、门店扭亏等工作计划。（4）重点抓好保康开业、

康平迁址及南城扩容的筹备工作。 

桐君阁连锁各分公司负责人针对区域计划汇报了 11-12 月份各项

指标细分安排及重点工作安排，为确保全年任务的完成制定了详细的

增量计划和增效措施。同时对各区域重点门店、有望扭亏的门店 11-12

月增量计划作了重点分解和安排。 

2、重庆西部医药商城：（1）11-12 月工作的重中之重是全力以赴

狠抓销售，包括保障货品到货率；提高重点品种（太罗、美美、补肾

等）的销售上量、提升 TABC 销售占比；有计划开展贵细大客户拜访工
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作，确保中药饮片及贵细的上量；丰富器械品规，加大销售力度；继

续开展各式各样的宣传促销活动，利用储奇门周年店庆提升销售。（2）

合理控制库存，分析库存结构，严格控制在库商品的周转天数，组织

安排年终盘点，确保账货相符。（3）加大力度催收未到位价外收益，

合理规划并逐步减少门店促销员人数。（4）理清 2013 年工作思路，做

好 2013 年各项经济指标的计划细分工作，讨论销售利润增长点及增长

措施。 

3、重庆太极大药房连锁公司：（1）深入开展 TABC 工作，加强重

点品种（美美、补肾等）的全员营销工作，加强 TABC 产品培训，提高

销售技巧。（2）促销活动安排。计划开展年终会员整体促销活动，提

升门店销售；继续开展“秋冬进补”促销活动，稳固门店销售及顾客

群；有针对性的对小店、社区店制定不同促销方案，提升销售。（3）

加大会员发展工作。（4）开展大店带小店及后勤人员到门店定点帮扶

工作。（5）筹备陈家湾新店开业。（6）协调沙区医保开通工作。 

4、永川中药材公司：（1）坚持策划形式多样的促销活动，抓好旺

季销售。（2）通过重点品种的运作带动人气，提高销售，进一步挑选

集团重点品种来开展全员推广营销。（3）加大保康堂诊所特病定点的

宣传工作。（4）发挥资源抓好店外销售工作。（5）针对区域市场顾客

需求，提高中药粉剂及中药滋补药酒的销售上量。（6）重点抓好亏损

店的扭亏工作，年底前争取两家药店实现全年扭亏。 

5、涪陵医药总公司：（1）继续重抓 TABC 类产品的销售，确保完

成全年销售任务。进一步加强“美美”、“补肾”、“天胶”等集团重点

品种的销售工作，检查考核任务落实情况。（2）以年末会员返利为契

机，实现会员管理软件升级，增加会员销售量。（3）完成门店员工年

度考核工作，加强员工队伍建设，建立有竞争的淘汰机制。（4）抓紧

与部分重点厂家的紧密合作，打造好 5 家器械专柜门店，促进器械销

售中增长。（5）完成百货大楼临街新开店筹备工作。 

6、万州分中心：（1）加大零售品规引进力度，调整商品结构。（2）

加强药店监督，适时调整人员结构，加大员工培训力度。（3）加强对

各个医保药店销售上量的督导。（4）对万州桐君阁会员销售的提升和
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督导工作，成立药店促销小组，轮店组织促销活动。（5）引进器械专

柜、化妆品专柜、糖果专架，打造薇姿专柜，完成新申办医馆及新申

办医保店后续工作。 

7、黔江分中心：（1）完成集团产品美美销售任务。（2）调整营业

员岗位，加大医保销售。（3）动员公司全员参与门店发展工作，尽快

寻找旗舰店位置。 

三、会议反映的问题及处理意见 

1、药店到货率低，尤其是“美美”缺货的问题。 

 “美美”缺货属于阶段性缺货，待新旧包装更替完成后（约一周

内）缺货情况将会得到缓解，各公司要全力销售清空老包装产品，合

理规划要货计划。针对药店到货率低的问题，由信息中心协调完善批

发公司库存向零售公司开放的问题，12 月 10 日前完成，由陈（沪蓉）

总负责督办。批发公司应优先保障内部零售单位的货品供应。各零售

公司应严格执行内部信用限额制度，及时回笼货款，避免因资金问题

影响配送率。 

2、“美美”等重点品种任务下达合理性问题 

重点品种的任务下达以促进增量为主要原则。各公司应根据桐君

阁[2012]451 号文件下达的任务合理分解至分公司和门店，此外，由营

运中心在 12 月 10 日前对现有考核方案做适当调整，重奖轻罚，以鼓

励门店销售积极性为主，确保销售上量。由宋（虹卫）总负责督办。 

3、关于门店配送差错的问题 

按照桐君阁《零售药房标准化手册》第二部分营运类第二章门店

商品管理第三节第二小节铺货、退货及配送差错管理规定严格执行，

即由各零售公司业务部门与批发公司按季度核对差错，对于无法认定

责任的差错由批发公司和零售公司各自承担一半，批发公司应自接到

零售公司差错统计报告之日起一个月内核实并将应承担的费用支付到

位。为减少配送差错率，批发公司进一步明确专职人员接收零售公司

差错报告并在规定时间内反馈，及时复核并解决。零售公司由各业务

部负责督办，批发公司由方（颀峰）总负责督办。 
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4、中药缺货问题 

因绵阳药业 GMP 改造以及库存不足等因素影响，导致近期的精制

中药的配方饮片缺货问题，股份公司中药部和分管领导已经进行相关

协调，预计十天内精制饮片和配方饮片缺货问题能够得到相应缓解。

由田（平）总负责督办。 

5、来货效期问题 

批发公司应加强品种效期管理，出库效期应严格按规定执行。门

店收到效期品种应按《零售药房标准化手册》第二部分营运类第二章

门店商品管理第三节第二小节铺货、退货及配送差错管理规定在 24 小

时内向配送中心反馈，并在收到药品一周内将药品退回批发公司，批

发公司查实备案后予以退货处理。各公司由业务部门负责督办，批发

公司由何（通）总负责督办。 

6、由于过票滞后，影响贵细、器械销售的问题 

批发公司负责对前期滞后的过票在会后一周内进行全部处理。以

后的器械过票批发公司应在三日内完成，避免影响零售经营。贵细品

种在保健品分公司、批发公司的过票周期由保健品分公司在会后一周

内拟定相应规定报股份公司发文执行。批发公司由方（颀峰）总负责

督办，保健品分公司由戴（真渝）总负责督办。 

7、桐君阁连锁促销活动与永川、涪陵、重庆太极的促销活动对接

问题 

桐君阁连锁策划大型促销活动的同时须涵盖重庆片区所有零售公

司，各公司应根据实际情况积极主动的参与到连锁公司各种大型促销

活动中来，达到资源共享、共同提升的目的。由罗（晓燕）总负责督

办。 

8、合川直配问题 

由批发公司先解决合川退货难问题，待合川片区销售上量后再进

行测算，与批发公司协调直配问题。由何（通）总和张林全负责督办。 

四、股份公司参会领导对会议做重要指示 

1、陈（沪蓉）总进一步强调了门店医保开通工作的重要性，并责

成相关部门及人员全力抓紧完善医保开通的后续工作，力争在年底为
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零售销售增量提供有力保障。同时也充分肯定了各公司在信息上对会

员管理作出的工作，希望能在明年能够进一步加强零售会员信息的深

度管理，让我司零售会员管理步入专业化的道路。此外，信息中心也

会积极梳理各级系统，加强交流互通，与各公司共同开发、共同提高

运用水平。 

2、苏（书）总提出零售目录现已下发七千多个品种，但是实际采

用的只有三千多个，因此希望各公司能根据区域性要求，收集汇总差

异品种目录报送至股份公司采购中心及批发公司，加强多方协调及沟

通，尽量满足区域性的需求。同时对于各公司医院品种的需求，要求

各单位清理现有的重点销售医院品种的门店，将特需的医院品种做收

集并统一上报至采购中心，由采购中心协调购进工作。 

3、刘（亚）总首先强调要对“美美”销售的回头率引起高度重视，

各公司应建立“美美”顾客档案，定期回访调查，收集并分析各种影

响因素，并同时加强与营运中心和销售总公司的沟通，及时处理销售

中遇到的瓶颈问题。然后要求各公司针对人员缺口问题，认真测算相

关数据，在分析人均产出、人均效益和坪效等关键指标后确定人员补

充方案和办法，优化零售组织构架。此外，还重点对零售药房标准化

培训作了工作部署，股份公司将会安排在年底前启动并完成对店长和

零售管理人员的标准化培训工作，同时会选择部分单位在标准化培训、

新员工入职以及员工星级评定等项目上进行试点，希望各公司积极配

合并高度重视此项工作的开展。 

4、何（曲）总在通报了今年门店发展结构性调整的情况，提出了

门面购置应把握的原则，要求各单位落实调整改善门店前三分之一区

域的布局，丰富陈列的问题，同时，对各公司 11-12 月零售重点工作

作了安排和部署。（1）要求各公司充分利用年末旺季销售契机，抓销

售、促进度、保计划。各公司必须将计划作详细分解，具体到分公司、

到门店、到人头，制定详细的增量措施，保障年度计划的完成。（2）

要求各公司务必开展多种形式的促销活动，尤其重抓 50 家重点门店的

销售工作。（3）抓好秋冬旺季品种、中药及贵细品种的销售，特别是

关注重点品种（美美、天胶、补肾等）的销售走向和营销方式，通过
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切实的调研工作及时反馈相关情况并全力解决。（4）各公司加强医保

协调和相关准备工作，加快医保开通进度。（5）桐君阁连锁公司要重

点抓好保康开业、康平迁址的工作。 

5、股份公司总经理钟（浩）总对 11-12 月零售工作提出了要求，

各单位须全力以赴抓销售，并以“美美”全员销售为契机，努力探索

我司内部重点品种的营运模式，进一步强化股份公司整体运营能力，

为接下来陆续投入的重点品种打好坚实的基础。同时，要求批发公司

在零售工作中要发挥好采购供应和物流配送这两个功能，切实为零售

发展服好务。希望各单位加强沟通，及时发现问题、解决问题，通过

完善日常工作的细节全力为零售工作做好后台保障。各零售单位在供

应链上也要跟批发公司提供相应支持，共同解决供货、退货中遇到的

各种问题。最后，再次向各公司强调了零售工作在股份公司各项业态

中的重要性，希望大家共同努力，通过付出辛勤的劳动来收获结果，

进一步强化各方面的工作，争取尽最大努力确保完成全年任务指标。 

对于零售工作会上所安排的具体工作由零售部负责按纪要要求及

时间督查完成情况。 


