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四川太极大药房连锁有限公司团队
促销管理办法实施细则
第一章  总则

第一条  为切实执行《桐君阁股份有限公司零售团队促销管理办法（试行）》（桐君阁发（2010）75号文），充分利用连锁公司终端网络资源，发挥资源优势，优化商品结构，提升门店经营效益和经营质量，特制定《四川太极大药房连锁有限公司团队促销管理办法实施细则》。

  第二条  团队促销是指公司利用终端网络资源优势，充分调动团队的积极性，并利用团队力量来销售公司统一选择的质量稳定，疗效确切，毛利较高，有销售潜力的贴牌、底价代理及高毛利品种的营销模式。

  第三条  团队促销商品目录分为《桐君阁团队促销商品目录》、《太极大药房团队促销商品目录》、《太极大药房带金品种目录》。
第二章   团队促销商品引进、淘汰原则及审批流程

  第四条 《桐君阁团队促销商品目录》和《太极大药房团队促销商品目录》引进原则：

1、集团公司产品优先的原则。

2、毛利率优先原则，即除去奖励后品种毛利率在45%以上。

 3、品牌厂家二线品种优先的原则。

4、剂型或成份、工艺在同类生产厂家中有独特优势的品种优先的原则。

 5、零售价格维护较好（无低于我司零售价），市场保护好品种优先的原则。

6、厂家直供品种优先的原则。

  第五条  《太极大药房带金品种目录》引进条件：有奖励政策的品牌品种或区域性品种，除去奖励后，毛利率大于30%。

第六条  淘汰原则

    团队促销商品原则上保证半年的试销期，试销期间有下列情况之一的按淘汰流程淘汰：试销期间销售量未达到预期目标的，或终端反馈信息质量部稳定，价格维护不力等。

第七条  品种引进、淘汰流程

一、拟定推荐进入（或建议淘汰）股份公司团队促销商品目录流程：业务部筛选推荐进入（或淘汰）团队促销商品→连锁公司团促评审小组讨论确定→填写团队促销商品引进（或淘汰）申报表→连锁公司第一负责人审签→股份公司分管零售副总经理审核→股份公司董事长总经理(或其授权人)审批→股份公司零售部下发目录执行。 

二、太极大药房团队促销商品目录流程：连锁公司引进或淘汰团队促销商品，业务部筛选团队促销商品→营业部商品管理员建议→单位第一负责人签字→股份公司零售部备案→连锁公司下发目录执行。 
第三章  团队促销商品购进

第八条  《桐君阁团队促销商品目录》品种除个别品种由我司自行组织采购外，其余品种一律在成都西部医药经营有限公司购进。

第九条  《太极大药房团队促销商品目录》品种由我司直接购进，购进时严
格按我司购进程序执行。严格控制首次进货量，原则上首次进货量不得高于月任务量，所购品种除质量问题外，不得退换货。
第四章  团队促销商品销售要求

第十条  推荐要求：在同类品种中，重点推荐《桐君阁零售团队促销商品目录》品种，其次推荐《太极大药房团队促销商品目录》品种，再次推荐《太极大药房带金品种目录》品种。

第十一条 商品陈列：

一、《桐君阁团队促销商品目录》品种要求在最显眼位置优势陈列，最低陈列面不低于4个。

二、其次优势陈列《太极大药房团队促销商品目录》品种，并按照《商品陈列标准》要求，与同类品牌品种搭配陈列，根据包装盒的高低，按品牌商品/团促商品顺序并列陈列，品牌商品1—2个陈列面，团促商品3—4个陈列面，有价格优势或功效差异化的对比陈列。

三、带金品种在较优位置（即货架的第一、二层）陈列，每店每品规不得低于3个陈列面（具体陈列面视品种不同而定）。

第十二条  价格维护：所有团促品种必须严格按《团队促销商品目录》规定的统一零售价执行，确因市场竞争需要作区域性调整的，《桐君阁团队促销商品目录》品种须报股份公司零售部批准后执行，《太极大药房团队促销商品目录》品种须向连锁公司业务部申报，业务部、营运部汇签后，方可执行，两部门汇签时间限在一个工作日内完成。

第十三条  销售要求：

一、完成桐君阁团促及我司团促商品目录规定的销售任务。

二、《桐君阁零售团队促销商品目录》品种要求所有门店全部经营；《太极大药房团队促销商品目录》品种要求A、B、C类门店全部经营， c类门店可选择
性经营，但经营品种个数占比不得低于门店经营品种数的80%；《太极大药房带金品种目录》中区域性品种可选择性经营，经营个数占比不得低于区域性品种总数的60%。

三、门店团队促销商品销售占比不得低于门店销售的35%以上，其中桐君阁的团促品种占总销售的20%。

第十四条  任务下达与分解

任务下达：《桐君阁团队促销目录》品种销量计划由股份公司零售部下达，《我司团队促销商品目录》及《我司带金品种目录》由业务部会同营业部拟定，报连锁公司领导审批同意后下达，《我司带金品种目录》暂不拟定任务。

二、分解办法：

（一）业务部拟定报批我司团队促销计划应与股份公司零售部下达团促任务时间保持一致。

（二）由营运部将计划分解到各门店（接到股份公司零售部下达的或由业务部报批同意的任务通知单后一个工作日内）；

（三）门店店长将计划分解到每个柜组或店员（接到通知后一周内，同时提要货计划）。

第五章  团队促销工作的奖励与考核

第十五条  团队促销商品奖励分为门店奖励和团队督查小组奖励。

一、对门店销售团队促销商品的奖励 

（一）销售桐君阁团促品种的奖励标准以《桐君阁团队促销商品目录》为准。 

（二）销售《太极大药房团队促销商品目录》品种按不超过零售价的9%奖励

（三）销售团队促销商品，涉及太极集团工业产品奖励标准高于本办法规定的，须报股份公司零售部备案。 

（四）厂家促销员销售团队促销品种奖励标准不得低于上述奖励标准的50%。

（五）、团促目录品种经股份公司批准后，可参与短期区域性市场价格竞争，
在执行临时价格措施时，按以下原则奖励：

1.因消化库存、近效期品种等特殊原因的可单独制定奖励标准报公司领导审批后执行。

2.团促产品：执行临时价格措施后，公司毛利率在30%--45%的，奖励标准减半；公司毛利率在30%以下的，不予奖励。

3.此项措施仅适用短期（一个月内）参与市场竞争的团促品种，执行临时价格期限超过一个月以上的，不再列入团促商品奖励范围，并取消奖励。

4.被淘汰的团促商品应提前一个月通知门店，以消化库存；消化库存期间，奖励标准不变。

二、督查小组奖励方式：督查小组的按照公司总体任务完成领取桐君阁股份公司团促品种奖励，标准为3%，未完成任务，则不领取任何费用。

三、门店考核办法：

（一）《桐君阁团队促销商品目录》品种考核和《我司团队促销商品目录》品种考核按与营业部核定的考核品种任务，按月进行考核，一项没完成，发放奖励金额的90%，两项没完成，发放奖励金额的80%。

第六章  成立团促品种督察小组

第十六条  成立了团促品种督查小组，下设“团促品种策划组”，“团促品种计划组”，“团促品种保障组”。负责对公司团对促销工作实施的监督与管理。

一、团促督查小组人员如下：
1、总督导：刘晓阳

2、组长：张晖
3、执行组长：郑宙惠

4、销售策划组：何燕、董玉洁（制定营销策划方案）

5、品种计划组：田玉玲、文红利（监测团促品种总库存，督促业务部人员提
出要货计划，落实西部到太极大药房仓库，从仓库到各门店的货品到位情况）

6、品种保障组：赖习敏、涂爽、梁丽萍（及时跟踪各门店的库存，及时调剂，制定各门店销售任务并按月考核汇总各店的销售情况）

二、团促督察小组主要职责
1、及时保障引进桐君阁团促品种及四川太极大药房团促品种，并分配到各店上，原则上从仓库到门店的时间不超过3天；

2、负责指导门店和督促门店完成股份公司及我司下达的团促销售任务。

3、合理制定价格策略；

4、挖掘产品卖点制定促销策略，组织实施团队促销区域培训及门店的自我培训；

5、根据各类门店的商圈特点制定适合门店的产品目录，落实每个月单品种销售任务；

6、每月总结团促品种销售工作，检查各店团促品种的完成情况，并及时兑现奖励；

7、负责对公司各类团促信息及时、准确的上传、下达；

第七章  其他

第十八条  因市场竞争，价格调整，团队促销商品销售毛利率低于45%的，奖励品种销售毛利率低于30%的，取消团队促销资格。经批准同意参加短期市场竞争执行监时价格措施的品种除外。

第十九条  因发放团队促销商品或奖励品种销售奖励费用，造成团队促销商品销售毛利率低于 45%的，奖励品种销售毛利率低于30%的，应调整其奖励标准，直至取消该品种的团队促销资格。

第二十条  公司须严格按上述办法进行奖励和分配，逐月将奖励费用发放到具体人员并签字备案。

第二十一条  团队督查小组检查中，查实门店私下带金销售或私下接受未经公司审批同意的厂家的任何形式的奖励者，处以200—500元的罚款。

第二十二条 门店连续三个月完成率未达到70%的，对门店长处以200元的罚款，并取缔门店当年先进评比资格。

第二十三条  团队督查小组应每月定期到门店进行日常检查，发现门店未按要求执行的，每一项（包括推荐、陈列、价格、奖励费用发放等）罚款30元/次/品种。

第二十四条  团队促销品种原则上不解决退换货问题，破损质量问题等情况除外。

第二十五条  为保守商业机密，各部门、各门店必须妥善、严谨保管团队促销相关资料及信息，严禁将资料放在明处。未经公司相关职能部门同意，更不得对外传递。

第二十六条  团队促销品种奖励费用应及时下发到门店员工，严禁个人私吞、截留、挪占促销奖励费，否则视为贪污论处。

本管理办法从2010年9月1日开始执行，原下发的相关团队促销管理制度自本文生效之日起自动失效。

附件一：桐君阁团促品种目录

附件二：我司团促品种目录

附件三：我司带金品种目录 
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