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第一部分   企业简介

经营理念：诚信为本     顾客至上

常用口号：
    健康世界 太极无限
    卖药不如送健康
    放心首选太极药，健康安全品牌好  
    以顾客需要和满意为中心

一、太极大药房现状

    四川太极大药房连锁有限公司起建于2001年1月13日，是太极集团斥资2000万元组建的大型医药零售连锁企业，属“中国药品零售百强企业”，是成都市首批通过国家GSP认证的药品零售企业。近年来，由于旗下连锁药房的迅猛增加、优质的经营管理以及平价让利的经营政策，四川太极大药房连锁有限公司步入了辉煌发展的快车道。

    （一）连锁门店遍布“蜀国”腹地，成就了四川药品连锁的“领头羊”

迄今为止，公司拥有加盟药店近3000家、直营门店117家、员工近700人。连锁加盟门店范围遍及成都、眉山、雅安、泸州、自贡、资阳、攀枝花、遂宁、甘孜州、凉山州、阿坝州等20个地市州 。拥有年销售额1.6亿元。其中，地处成都商业中心的旗舰店，单店年销售额达5000万元，成为四川单店面积、年销售额最大药店。

    （二）经营管理和药品质量两手抓，让太极大药房脱颖而出

    公司设置了独立高效的质量管理机构，建立起严格、完善的质量管理体系，并大力倡导“卖药不如送健康”、秉承“诚信为本、

顾客至上”的经营理念。因此被指定为四川省首批社保定点零售药店、首批门诊特殊疾病定点报帐药店等。

    （三）实现人才“高标准”与模式规范化，专业服务深受好评

    公司的人才队伍中，中高等学历人员占总人数的74.8%，有执业医师、药师等相关资质的医药专业人才占总人数的51.2% ；同时，借助太极集团成都西部医药物流的平台优势，实现了仓储——配送——销售的一体化和规范化。高水平的专业化队伍及高效率的运作模式，是“专业服务、诚信卖药”的根本保障。因此，太极大药房被指定为四川省医改样板药房、成都市新药品法宣传中心点，并获得“药品分类管理示范店”称号，被中央电视台、华西都市报等评为“年度最受欢迎平价药房”。
二、未来发展规划

在未来的发展中，太极大药房将继续以“以顾客需要和满意为中心”为服务宗旨，强练内功，大力拓展店外销售，深挖28万会员消费潜能，继续用优质服务回报社会，力争5年内年销售额达5亿元。

第二部份   公司营运流程重点品种保障措施

一、现有ABC品种执行中的困难与问题
（一）太极连锁ABC品种上架的业务流程







（二）赠品支持与配送问题

1、连锁公司对ABC货品买赠信息了解的不及时 

    有阶段性和长期买赠活动的品种请及时通知连锁业务部门，以便及时通知门店和函接赠品配送问题。

2、赠品配送到门店问题

    赠品应随货物同行及时配送到门店，并有赠品配比的清单 

3、产品知识手册、包装袋等终端资源物料的配送 

    建议厂家在市场启动期和节假日增加物料配送比例，与连锁紧密沟通

（三）阶段性缺货问题

如因生产或者渠道等原因引起的暂时性缺货，建议厂家业务人员与西部的业务人员沟通后，请及时通知我司业务部，以便信息互通，做好相应的缺货准备和告知工作。

二、市场价格维护问题

    因促销政策不占优势或供应商不同，在四川片区价格较难维护时，我司反应给厂家后，希望积极进行价格维护，尽快采取相应的应对措施，保障市场价格的稳定。
第三部份   需要厂家配合与政策支持
一、新品上柜初期

   （一）卖点提炼          ---脑里有产品、会卖产品、能卖产品

   （二）疗程销售          ---按疗程推荐，推进品种上量

   （三）搭配销售推荐      ---配合病种组方进行关联销售，提高客单价和保障疗效  

二、陈列与终端资源支持 

希望厂家提供空盒来营造特色陈列、专区打造；终端物料（爆炸贴、POP、台卡等）丰富，门店陈列明显；
    提示店员-卖产品；

    告知顾客-看产品；

营造畅销氛围---我畅销，我最棒！

阶段性促销活动

新品上市的宣传、季节性品种主题宣传策划、阶段性买赠促销活动，品牌与品牌的强强联合，希望通过与厂家一起策划多样化促销活动 。
如何保障ABC品种的销售上量

    销售上量受很多因素影响，在保障货源充足的情况下，在供货渠道和零售价格维护很好的情况下，那么终端的店员对品种的熟悉和卖点的掌握，再配合门店陈列和终端活动就显得尤为重要， 推荐频次--提高销量的基础，专业知识--提高成功推荐率，赞美态度--成交的关键。

   下面对常见的几种促销活动进行简单地归纳，希望起到抛砖引玉的作用 

   （一）买*赠*活动

    针对新品或上架后销售不太理想的品种，进行买*赠*促销活动，对顾客也是一个吸引 。
   （二）主题宣传活动

在不同的节假日或者根据不同的人群，我们会推出不同的主题宣传活动，希望供应商积极配合并提供更多的资源，一起提升品种销售 。

   （三）搭配销售

    我司在终端采用病种组方进行搭配销售，根据产品的功能主治，请临床经验丰富的专家有针对性地对某些疾病进行组方，明确适用范围和人群，通过店员培训，起到很好的销售效果 。

   （四）优选品种做重点推广

我司会优选出渠道、价格和疗效以及利润都比较有优势的品种，投入终端资源进行重点推广 。

业务部负责人：田玉玲  028-66153933

营运部负责人：吴林栗  028-61307938

第四部份   四季度促销计划及重点活动方案

2012年9月—2013年2月营销活动计划

    大型节日活动

    季节性活动

    会员日活动

    单店或片区自主活动

    社区活动

    会员俱乐部

一、大型节日活动形式

  （一）全场促销——买赠（礼品/券）、买省

  （二）商品推荐——新品上市、热销商品

  （三）厂家店内活动——DM单、海报宣传活动

  （四）厂家店外活动——现场体验、自身宣传活动

	序号
	活动主题
	活动场次
	活动周期
	活动计划时间
	活动范围
	针对顾客群体
	预计提升销量

	1
	中秋、国庆节活动
	1
	22天
	2012.9.16-10.7
	全场
	太极大药房所有会员
	20%

	2
	元旦节活动
	1
	7天
	2012.12.26-31
	全场
	太极大药房所有会员
	20%

	3
	周年庆+春节活动
	1
	31天
	2013.1.9-2.8
	全场
	太极大药房所有会员
	20%


大型节日活动时间安排表
季节性活动形式

    （一）根据春、夏、秋、冬四个节气选出相应的养生商品

（二）根据不同的客户特性指定不同的养生方案

（三）厂家店外活动——现场体验、自身宣传活动

季节性活动时间安排表

	序号
	活动主题
	活动场次
	活动周期
	活动计划时间
	活动范围
	预计提升销量

	1
	深秋养生节
	1场/月
	5天/场
	2012.10.14-18
	保健品、
中药养生茶、贵细、医疗器械
	20%

	2
	初冬养生日
	
	
	2012.11.13-17
	
	

	3
	冬至养生节
	
	
	2012.12.18-22
	
	

	4
	寒冬养生日
	
	
	2013.1.9-13
	
	

	5
	初春养生日
	
	
	2013.2.27-3.3
	
	


会员日活动形式

   （一）会员日活动主要以：会员自我保健和会员疾病预防这两个方面体现

   （二）会员自我保健——根据消费群体制定方案

         会员疾病预防——根据疾病制定预防方案

   （三）厂家现场活动——现场体验、自身宣传活动

会员日活动时间安排表
	活动主题
	活动场次
	活动周期
	活动计划时间
	活动范围
	预计提升销量

	会员日活动
	2场/周
	1天/场
	周三、周日
	疾病药、保健品、医疗器械
	80%


单店或片区自主活动安排

	活动主题
	活动场次
	活动周期
	活动范围
	预计提升销量

	单店或片区活动
	1场/月
	7天
	全场
	15%


社区活动安排表

	活动类型
	活动周期
	活动地点
	计划活动时间
	活动内容
	需要厂家支持

	门店社区活动
	一个门店2场/月
	门店周边社区
	由门店自主安排
	测量血压、血糖、疾病正确用药讲座、健康养生宣传
	提供免费测试仪器、试纸、疾病用药讲师、场地、费用等


会员俱乐部

	活动时间
	活动类型
	活动场次
	活动形式
	活动目的
	需要厂家支持

	1月
	大型会员沙龙
	1次/年
	健康运动、摄影比赛、棋牌比赛等休闲娱乐活动
	年终答谢太极药房重点会员
	活动场所、活动费用、礼品


七、终端资源展示

    （一）吊旗、海报、DM单、POP、爆炸花

    （二）端头陈列、堆头、花车、收银台陈列

    （三）柱面广告、橱窗广告、收银台广告

    （四）活动赠品

让我们携手共进，共创未来辉煌！

四川太极大药房连锁有限公司
连锁公司收到目录，进行信息下载、价格确定、品种维护





厂家与采购中心确定ABC品种目录





连锁营运部进行门店配货，做好陈列和新品宣传、组织店员学习





与西部医药建立好供求关系、内部结算价、保证零货库库存





厂家业务员从本公司了解合作内容、供货渠道、供货价信息
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