四川太极大药房连锁有限公司

1-5月工作总结暨3季度工作计划会会议纪要

	会议时间：2012年6月19日下午

	会议地点：西部医药多功能厅

	参会人员：股份公司卢勇、太极大药房陈桂林、郑宙慧、李坚、杜永红、钟起荣、周璇、黄娅、雷骅、彭健、田玉玲、蒋国兴、何建菊、彭艳、汪瑞华、吴晓辉、谢涛、张童、王晓燕、吴林栗、董玉洁、刘静、谭莉扬、赵亮、刘琴英、强丹、贾兰、骆大辉、黄兴中、宋莉、张荣芳、李维秦、徐娇、冯明会、蒋雪琴、王庆

	会议主持人：郑宙慧 

	记录人：黄娅

	会议主要内容：
1、1-5月各部门各项指标及工作进度完成情况；

2、存在的问题及建议；

3、三季度重点工作安排。
会上各参会部门、片长就各自涉及会议议题相关工作逐一进行了汇报，现将此次会议主要内容纪要如下：

一、1-5月各项经济指标及重点工作完成情况

1、2012年1-5月直营门店实现销售4626.47万元，较去年同期3971.05万增长16.5%；完成全年任务的33.77%。其中：中药销售612.21万，较去年同期552.36万增长10.84%；集团品种687.54万，较去年同期522.06万增长31.69万。
2、1-5月会员销售为1944.42万元，会员销费占比为40.37%；去年同期会员销售1810.50万元，占比为42.94%。公司现有会员总数为157796人，1—5月新增会员40230人。
3、1-5月完成了9家药店的分租及5家药店的整体或部分退租工作。2012年转租共计收益893791.00元，2012年退租共计节资942752.60元。
4、办理2011年新选的5家门店的药品经营许可证。2012年申报医保定点药店31家。

5、1-5月新增加盟药店12家，原加盟药店退出2家。收取费用共36071元。

6、双林店、玉双店、光华村店顺利取得《医疗机构许可证》。
二、1-5月总结会主题及总结
1、各片区布置下半年重要工作
营业部： A、B、C、T品种运营情况总结，问题及分析和措施；人均销量提升措施及问题和分析；作为半年工作总结主题任务和内容。

光华片：关联销售的方案及收益（含裸卖率降低措施）分析；

城中片：动销品类分析、总结；

城南片：联动促销造势的工作进度及措施；

综合片：特色中心店打造案例分析及收益（含销售增长）；

邛崃大邑片：中药分众销售中的问题分析及应对措施；

崇州温江片：敏感品种低价策略的试行、问题分析及应对；

都江堰片：社保卡开卡前的宣传及医疗器械专区的打造、问题分析及应对措施。

2、重点基础工作：

 （1）、A、B、C、T品种销售分析及保障措施（含关联销售陈列、促销等）；

 （2）、库存下降20%的措施，解决动销品种数占比上升，动销库存金额下降的原因分析及措施；

3、重点管理流程清理：

 （1）、门店经营动态与各管理部门的沟通流程；

 （2）、库存周转分析及品种调整计划

三、存在的问题

1、门店缺货情况严重，目前门店综合配送率仅为60%。

2、人员缺口严重，员工流失率较大。
3、利用好集团公司零售药店奖励政策中的利润增长奖励政策。

4、目录调整后，一、二级目录品种、大保健和ABC到货率比较低，协调沟通和补充采购受到很多因素（比如资金、资信、渠道）影响。

四、3季度销售指标
3季度计划指标实现销售3537万，毛利额1159万，其中中药销售522万，集团产品462万。
五、公司领导对3季度工作作出重要指示：
1、季度例会主要是听取销售一线相关的信息及需解决的问题落实到部门、落实到人并限期解决。营业部、财务部做经营数据通报。要求材料紧扣经营主题，内容精简。
2、零售奖励政策兑现：大战红五月奖励于7月初落实发放，集团奖励8月初落实发放。
3、聚焦资源：公司正处于发展转型期，在缺人、缺品种、缺资金的情况下，集中资源优先保障重点门店。

4、促销活动：公司阶段性的策划主题促销活动，门店也可申报适合本门店实际情况的促销活动。

5、经营工作基本目标：09年店（含09年前的门店）增幅达10%；10年店增幅大30%；11年店增幅大250-300%。

6、品种保障：业务上应安排专人保障门店品种供应；将如何做好品种调整结构做为课题分析；如何做好品种动销分析；遴选30家店进行特色品种、医疗器械专区的打造。
7、近期重点工作：员工绩效考核7月份完成，总店绩效考核7月初出台，片区考核8月完成；各片长自我拟定工作职于7月5日前交营业部；人员定岗工作，下半年完成后勤部门整合优化。

陈总强调：工作贵在落实。提升团队士气。
六、股份公司领导对我司3季度工作作出重要指示：

1、我司目前存在的主要问题及解决方案：

（1）、缺货：7月份配送综合到货率达到70%。

（2）、缺人：抓紧招聘工作进度，对于促销能力较强的营业人员可采取多种途径引进。
（3）、缺积极性：提升团队士气、保持良好信心。
（4）、缺思路措施：促销活动要集思广益、创新思路。
3、20家重点店连续3个月销量下滑的，店长实行公开竞聘。

4、关键在于执行。
5、片长主要职责：督促和指导门店，协调和解决问题。
店长的主要职责：

（1）、竞品分析：针对周边药店
（2）、门店定位：根据分析，准确定位

（3）、配货：根据门店定位，合理配货
（4）、陈列：合理布局、优化陈列
（5）、组合销售：提高组合销售能力
（6）、促销：根据竞争环境的分析、策划促销方式
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