
推荐到集团公司的2014年度先进提炼材料（需各公司修改反馈）
一、推荐到集团公司的2014年度先进集体

（一）桐君阁医院销售公司
◆医院销售公司班子团结，队伍稳定，企业凝聚力进一步增强，2013年销售6.79亿元，其中医疗终端销售5.1亿元，调拨销售1.69亿元；集团工业产品销售1.4亿元；实现利润1132万元。中药销售过亿元大关，销售1.24亿元，增长59%，毛利1300万元。其中市中医院销售4548万元，中药突破3000万元。

◆加强采购岗位经济责任制建设。引进供应客户43家实现销售3193万；引进产品213个实现销售1463万，降低采购成本364.8万。

◆销售工作再上台阶。修订销售人员经济责任制，出台新客户开发管理办法，调动积极性。重医全年销售8136万元。沙坪坝区全年销售1.05亿元，九龙坡区3000万元。

◆强化内部管理，调整销售票据流程，实现信息平台与药交平台对接；完成GSP跟踪检查；新增体外诊断试剂经营范围及冷藏库。重视安全生产，全年无质量责任和安全责任事故。

（二）涪陵医药总公司

◆销售（含税）1.4亿元，同比增75万元（剔除去年过票虫草1313元因素应增加1388万元，增长10%），增长0.5%。集团品种销售4532万元，增长28%。

减少租金收入105万元（药厂门面归还）、增加药厂下派人员工资110万元情况下，利润还原统计实现145万元，同比增加117万元，连续5年盈利。
◆零售增长再创新高：通过品种结构和任务督促落实，零售完成4825万元，同比增加878万元，增长22.2%。门店利润215万元，增加71万元，增长49%。

全年销售过百万元店新增6个。8个店扭亏为盈，盈利25.6万元，15个店减亏，减亏44.8万元。新增医保店6个，新开店3个。

◆批发、终端加盟齐驱并进。加强与药交所、医院联合体釆购和加盟店沟通，对销售员和销售管理整合改革，成功将集团软袋大输液配送进涪陵四大医院。争取到三家乡镇卫生药房托管。

◆狠抓管理。加强规章制度建设，完成定员定岗定责和工作流程拟订。制定奖惩激励机制，员工收入同比增长9%。坚持营业员每月两次全员业务技能和全员企业文化培训。全年绝对减员5人，节约人工成本15万余元。

（三）四川太极大药房连锁有限公司
◆加强凝聚力建设，员工信心和动力大大增强，为实现公司快速减亏扭亏而努力。直营门店销售收入14557万元，同比增长2449万元，增幅20.23%；毛利额3825万元，同比增长519万元；公司增加利润375万元。
◆集团品种再创新高，全年销售近3000万元，同比增长862万元，增幅40.39%，集团工业产品带动整体销售增量明显。其中天胶290万元，美美240万元，太极钙100万元。
    ◆门店分租、降租收效显著，分租、降租节资费用397.55 万，超额完成全年250万任务。分租合同43项，涉及36个门店，租金收益217万。退租14个门店，退租节支119万元。31个门店下调租金，涉及降租金额232.36万，体现在2013年共计降租61.81万。

 ◆加强门店督导管理，实施精细化促销。开展形式多样的促销活动188场，实现销售3191.41万，通过活动提高销售的门店80家。

◆利用现代信息技术拓展销售，提升了太极品牌影响力。
  开发网上名医馆，宣传坐诊医生。开发“网上挂号”功能，网上挂号数量剧增，形成良好的口碑。
    开发网上会员中心，会员自主查询“当前积分”和“消费记录”，并能提供会员查看“慢性病生活馆”资料下载。

◆加大商品外销，累计销售339.68万，同比增长71%。
二、推荐到集团公司的2014年度先进部门

（一）绵阳药业集团天诚药业中药材公司 

◆部门领导班子勤勉实干廉洁，职工和谐奋发有为。经营业绩显著。销售1.26亿，增长28.82%；回款1.21亿元，增长17.91%；毛利 1184万元，增长27.3%。
◆抓有效销售，提升经营质量。稳定医院纯销市场普通饮片纯销前提下，推进精制中药进院。精制中药替换普通饮片在医院销售，提高销售毛利。
开拓精制中药市场。抓大客户、重点客户，主动与客户沟通，确立重点销售品种；对小型客户综合考量，把有限资源用到有价值的客户上面。
◆抓终端促销，强化客情关系。狠抓医院终端尤其是独家供货单位药房主管、中医专科医生等关系维护，加强高毛利产品销售。做好零售终端售后服务，配合门店解决经营中问题；及时兑付销售费用；及时与营业员沟通，产品陈列饱满。
◆抓生产供应，保销售需要。调整管理人员到车间，组建新的生产加工小组，提高生产；组织销售人员周末到车间加班，较好解决供需矛盾。

（二）重庆桐君阁大药房连锁公司九龙坡区分公司

◆狠抓门店经营，分公司销售突破亿元。

    门店片区管理，强抓门店销售，全年销售1.03亿元，增幅9.38%，其中江津片区全年销售突破千万，销售1110万元。

◆集团品种销售突破2000万元，增幅达43.5%。

     拟定集团重点品种营运思路，专人负责，重点考核，大幅提升销售。拟定实用的“天胶社区活动工作流程”在连锁推广。天胶销售6646盒、280万元，毛利额133万元，销售额和完成率排连锁公司第一。

◆加强会员营销，稳固消费群体。

    制定“分公司会员发展及会员销售占比奖惩制”，新发展会员 6.6万名，有效会员14万。销售占比从12年底的40.87%上升到51.4%，月增会员数和会员销售占比综合排连锁第一。

◆夯实门店基础管理，实行后勤门店帮扶。

    后勤对门店现场管理、活动执行重点督导每月通报，提高门店管理水平及执行力，连锁开展的“心心相依，你对我的服务满意了吗”活动中分公司获一等奖。

（三）医药批发公司物流部

◆减员增效成绩明显。2013年实际减员16人。加班同比减少654.5天。人工成本减少近90万元，降幅15%左右。

◆优化直营配送线路，取消周末配送，将原周六配送线路分散到周一至周五，减少周六物流部近80人上班的费用。积极配合销售部实现终端销售主城24小时配送，区县48小时送货，同时增加直配区域，提高终端销售服务水平。
◆严抓批号管理，差错有效控制，提升基础管理。基本实现按批号发货，因批号不符的退货从9月的1995笔降至11月的26笔。

◆搬运工计件考核绩效工资，调动积极性，提高效率。团队建设有一定实效，内部沟通渠道畅通，与各部门之间沟通更紧密。

◆利用现有库容资源，缩减库存，加速库存商品周转，腾出1000余平米仓库面积，节约固定费用30万元左右。
三、推荐到集团公司的2014年度营销标兵
（一）桐君阁批发公司终端部业务员  李良文

1、负责沙坪坝片区终端销售，在品种结构上找到利润增长点，狠抓集团品种及中药销售，提升中药销售额，提升毛利额增长。

2、了解客户需求，主动向客户推荐新品种、促销品种信息，及时宣传促销政策。以积极态度、热情销售服务取得客户认可。

3、沙坪坝片区完成销售1073万元，毛利64万元，毛利率6%；新增客户26家，净增长65万；完成集团品种253万元，代理34万元，中药完成60万元。
（二）重庆桐君阁股份有限公司万州医药物流中心业务科长李辉

1、2013年负责区域完成终端销售量1180万元，回款率100%，其中集团品种销售754万元，同比增长32%。

2、带领业务科顺利完成因公司业务转型造成的近200万元的滞销品种的处理工作，并积极与上游厂家联动，全年开展各类促销活动10余场，新发展终端客户82家，此外为公司增加价外收益43.9万元。

（三）成都西部医药配送科业务员  付慧玲

从事成都市5家连锁医药公司销售工作，超额完成全年销售任务，实现总销售1035.99万元、毛利58.56万元，分别同比增长42.15%、268.46%。

在销售过程中，真诚、认真对待每一个客户，认真对待每一份销售协议，认真对待每一份采购计划，每一个采购品种，每一次售后服务，开拓销售思路，不断改进销售技巧与方法，取得客户信任，建立长久、深厚的客情友谊和合作关系。
（四）医院销售公司中药部部长  刘汉成

1、完成总销售2958万元，同比增长近千万元，实现毛利363万元，同比增长100万元，增幅达37.5%，回款率达99%。

2、业务能力强。下半年销售108万元，产生毛利近30万元。

3、专业知识过硬，团队意识强。协助公司入围沙区中药饮片的招标和开发工作中。配合各部门完成中药销售3360万元。

（五）太极集团德阳荣升药业有限公司  刘璟
1、负责德阳市医院销售工作， 2012年以麻精药品为增长点，销售持续攀升，于2013年成功突破3000万销售大关。
2、2011年至2013年，德阳市人民医院一直保持平稳增长。2013年销售3119万元，同比增长265万元，同比增加10%，回款率也达95%以上。公司销售额在该医院的总销售中占比已接近20%。

（六）德阳大中药业销售部业务员  杨建军
1、负责德阳市第四人民医院、第五人民医院及两家商业单位销售。2013年全年实现销售1650万，同比增长315万，增幅23.5%，回款率96%。

2、工作勤奋，注重细节，负责的客户单位均为综合性医疗机构，日常用药需求频繁。从无怨言，总能在第一时间满足客户需求，赢得客户的肯定与赞扬。 

（七）桐君阁中药保健品分公司销售一科科长  简霞
1、带领销售一科完成全年销售任务，同比增长20%.其负责的渝中区片区完成销售1917万元，完成计划的175%，利润306万。
   2、做好品牌销售，在缺货的情况下，为了保证客户需求，协调组织了价值33万的“冬虫夏草”满足客户。
   3、将自有样板店分类，对西洋参销售进行统一规划、实施，2013年5-9月西洋参销售346万，同比增长58%。精品中药销售同比增长213.8%、利润72.3万。
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