
 中药组2014年上半年工作总结暨下半年工作计划
第一部分：中药1-6月购进和销售基本情况
一、上半年中药购进情况：

2014年1-6月中药总购进597.61万元，其中购进金额排名前三位：西部购进282.66万元 ，占比47.29%，主要品种为中药配方饮片品种和绵阳精制袋装品种；田氏购进52万元，占比8.7%，主要品种为散装的冬虫夏草、天麻、西洋参、鹿茸等28个品规；中山中智购进51.94万元，占比8.7%，主要品种为21个破壁饮片品种。

附一：2014年1-6月购进明细（单位：万元）
	序号
	供应商名称
	14年购进金额
	付款金额

	1
	成都西部医药经营有限公司 
	282.66 
	282.66

	2
	成都中医大惠康药业有限公司 (田祖勇)
	52.00 
	80.9

	3
	中山市中智药业集团有限公司
	51.94 
	41

	4
	成都中医大惠康药业有限公司 (邱宇函）
	48.29
	50.1

	5
	成都裕丰药业有限公司 
	24.41 
	11.8

	6
	四川新绿色药业科技发展股份有限公司 
	17.30 
	20

	7
	四川皓博药业有限公司 
	14.98 
	20.7

	8
	四川新荷花中药饮片股份有限公司 
	14.60 
	13.5

	9
	四川省中药饮片有限责任公司 
	14.09 
	23.14

	10
	成都康美药业有限公司 
	13.30 
	3.8

	11
	云南文山坤七药业有限公司 
	13.16 
	2.5

	12
	威州许氏洋参(南京)有限公司成都经营部 
	11.77 
	8

	13
	四川天诚药业股份有限公司 
	10.12 
	6.7

	14
	成都德仁堂药业有限公司 
	8.36 
	8.36

	15
	北京和谐堂商贸有限公司成都分公司 
	6.23 
	5.06

	16
	太极集团四川德阳荣升药业有限公司 
	5.64 
	0

	17
	重庆泰兴食品有限公司 
	3.08 
	0

	18
	桓仁盛东参药开发有限公司 
	1.76 
	2.4

	19
	重庆原乡食品开发有限公司
	1.6
	3.9

	20
	化州化橘红药材发展有限公司 
	0.74 
	0.87

	21
	湖南千金药材有限公司 
	0.64 
	0.4

	22
	成都月月红实业有限公司 
	0.49 
	0

	23
	湖南长沙仙翁食品实业有限公司成都分公司 
	0.23 
	0

	24
	浙江英格莱制药有限公司 
	0.22 
	0.22

	　
	合计
	597.62 
	586.01


二、上半年中药销售情况：

1-6月中药销售总额为994.49万，同比增长187.48万，增长23.2%；毛利总额为408.7万，同比增长128.32万，增长45.8%；毛利率为41.1%，与2013年同期相比增长了6.4个百分点。

附：2014年1-6月中药中类销售统计表（单位：万元）

	中类名
	14年销售额
	13年销售额
	销售增长
	14年毛利额
	13年毛利额
	毛利增长
	14年毛利率
	13年毛利率
	毛利率增长

	饮片
	433.43
	342.37
	91.06
	162.24
	140.85
	21.38
	37.43%
	41.14%
	-3.71

	包装类药材
	320.61
	249.84 
	70.77 
	153.70 
	69.53 
	84.18 
	47.94%
	27.82%
	20.12

	贵细
	215.63
	195.82 
	19.81 
	83.66 
	63.78 
	19.88 
	38.8%
	32.57%
	6.23

	土杂
	24.72
	18.87 
	5.86 
	9.02 
	6.11 
	2.90 
	36.47%
	32.4%
	4.07

	药酒
	0.10
	0.12 
	-0.02 
	0.08 
	0.10 
	-0.02 
	75.51%
	80.06%
	-4.55

	合计
	994.49
	807.01 
	187.48 
	408.70 
	280.37 
	128.32 
	41.10%
	34.74%
	6.36


三、主要亮点

1、创新管理，成立中药组，试行中药购销存一体化管理

2013年底，为增加销售毛利，实现2014扭亏目标，必须突出中药牟利。为此，以中药业务购进为龙头，贯穿库存和销售管理的三人小组1月份正式运作。

2、 优化商品，降低购进成本，大幅提升毛利率水平
早动手，早规划，向供应商要效益。1月，逐一通知供应商重新谈判合作价格，制定了原则：新购进品种毛利不得低于50%，对原有供应商品种未达到50%的必须一一重新清理谈判，不达要求，不惜停止采购，千方百计降低成本。2014年1-6月，通过对现有24个供应商进行谈判，结果如下：由于重庆泰兴食品有限公司和成都月月红实业有限公司两家品种与桐君阁中药保健品公司和绵阳饮片厂的品种重复，且销售太差，决定清退；四川省中药饮片厂至今未达成一致，准备另外寻找新的小包装饮片厂家；从西部购进的品种逐步实现从厂家直接购进；其余20家均与厂家达成共识，通过返利、降低供货价等形式，共降低成本19.89万元。

附：2014年1-6月供应商降低成本和返利等明细统计表（单位：万元）

	序号
	供应商全称
	品规数
	返利政策
	14年1-6月购进金额
	14年1-6月销售金额
	14年1-6月预计返利金额

	1
	北京和谐堂商贸有限公司
	8
	2014年4月1日起，供货价降低8%。
	6.23（4.10
	11.4　
	0.33

	2
	四川新绿色药业科技发展股份有限公司
	391
	2014年1月1日--12月31日，按回款的4%返利和按月销售额的10%返利。
	17.3
	33
	4 

	3
	成都裕丰药业
	25
	2014年1月1日--12月31日，购进金额30万按6%返利，购进金额50万按8%返利，购进金额60万按10%返利；西红花按5元/瓶返利。
	24.41
	34.6　
	2

	4
	绵阳天诚药业
	136
	包装类药材供货价降低10%
	86（56）
	162.5　
	5.6

	5
	新荷花池药业
	2
	2014年1月1日--12月31日，月回款2.5万元按10%返利，月回款3.5万元12%返利。
	14.6
	30.7　
	1.5

	6
	中山中智药业集团有限公司
	21
	按购进金额2%返利，2014年3月1日至8月31日购进金额达到100万再按购进金额5%返利。
	51.94
	35　
	3.6

	7
	中医大惠康药业（田祖勇）
	冬虫夏草
	冬虫夏草进价降低4.5%。
	32
	68.9　
　
	1.44

	
	
	西红花、燕窝
	西红花和燕窝进价降低15%。
	2
	
	0.3

	8
	威州许氏药业
	　
	2014年5月起供货价降低10%，从2014年4月起收取促销费1500元/月。
	12.7（1.7　）
	23.4　
	0.62　

	9
	重庆桐君阁中药保健品公司
	　
	2014年5月起供货价降低10%，购进增长部分再按3%返利。
	36.7（5　）
	21.7　
	0.5　

	　
	合计
	　
	　
	　
	　
	19.89


重点培育有品质、有特色、有广告宣传、有培训支持的优势企业，抓高毛利品种的销售量，提高门店利润。1-6月与中山中智、康美药业、新荷花药业、绵阳饮片厂等7个重点合作厂家的联合，采用打折、换购、组合关联、广告等多形式的促销活动策略，加大高毛利品种的销售力度，提升销量。通过对这些高毛利品种的关注和主推，门店销售和利润得到提升，2014年1-6月包装类药材增长70.77万元，毛利额增加84万元，综合毛利率达50%。通过对这些高毛利品种的关注和主推，厂家销量得到提升，对太极大药房充满信心，厂家主动提供资源，拉动下半年销量（康美西洋参由月均120罐提升到月均400罐，皓博大枣1-6月月均销量1000余袋，中山中智销量节节攀升，从年初月销350罐上升至960罐，7月有望突破2000罐）。

通过高毛利品种的销量提升，员工销售中药的信心也加强了，为下半年中药销售任务的完成，奠定了基础。

3、 提升饮片质量，促进医生销售

为了保障旗舰店普通配方饮片的品质，年初，在公司医生大会上，正式向医生承诺，赶超同业最好的饮片质量，增强顾客信心，帮助提升医生人气。及时与厂家反馈市场质量问题，太极饮片厂多次市场采样调查，4月份按时专门为我们太极大药房加工20个特级配方饮片品种，兑现了对医生的承诺。通过门店、厂家的共同努力，2014年1-6月中药饮片与去年同期相比增长91万元，其中旗舰店在未增加医生的情况下1-6月饮片增长60万元，客流量与去年同期相比增加1000余笔。

上半年，新开办中医诊所1家-金丝街店诊所。67名医生销售处方27816张，销售额302万元，与去年同期55名医生销售处方22053张，销售额190万元相比，销售增长112万元，增幅58.8%。

4、 调整培训思路，提高培训效果

变过去重在培训商品功效为以病症判断选取商品的思路，解决了非中药员工专业能力的弱势，激发了销售的自信。以当季商品为主、公司大课培训结合片区深度培训方式，集中突破，扎实到每个品种、每个人。例如，中山中智的21个品种中，选取了菊花、山楂、淫羊藿、鱼腥草、玫瑰等五个品种重点培训，以及康美西洋参专题培训。收到了培训一个品种，解决一个品类知识提升的目的。培训前后，康美和中山中智品种销量翻一番，完全上了一个新台阶，同时太极牌和桐君阁牌精致包装饮片销量随之增长。

上半年，包装类饮片销售690.66万元，同比去年557万元销售，增长133.66万元，增幅23.8%（其中太极牌销售141万元，增长33.3万元，增幅30.9%。桐君阁牌销售11.56万元，增长6.88万元，增幅68%）。

5、 规范基础管理，既保证供货，同时降低库存

长期以来，公司医生反馈普通配方饮片缺货严重，价格高。针对以上问题，深入各门店现场，尤其通过每天对旗舰店缺货品种的认真跟踪分析，查找出“书写要货计划不规范”是其主要原因，书写要货计划时随意删减货品需求数量，导致必备品种库存不足，人为造成缺货；普通配方饮片缺货后又使用免煎剂、精制饮片或精制袋装代替，造成一副中药的单价过高，顾客投诉和纠纷较多，这样造成免煎剂与精制饮片的库存需求将越来越大，而配方饮片的需求量则越来越小，造成无序混乱恶性循环。通过对中药配方人员的“门店书写要货计划流程操作规范”的培训，信息部门配合，实行严格电脑自动报警生成计划的要求规定，避免了人为造成缺货，保障了门店货源。月均库存从400万元，降到350万元，销售从150万元，上升到175万元以上。
第二部分：下半年工作计划

一、目标计划分解：

2014年中药全年任务为2300万，毛利率为41%；2014年1-6月共计完成994.49万，完成率为全年的43%，毛利率为41.1%。下半年剩余任务指标1305.5万，月均销售必须达到218万余。 7-12月中药销售指标分解如下：

	7月任务
	8月任务
	9月任务
	10月任务
	11月任务
	12月任务
	合计

	204万
	210万
	220万
	230万
	240万
	250万
	1354万


2、 主要措施和增长点：

1、 依托上半年对中药销售的发展势头，继续抓好高毛利品种的销售力度，力争完成全年中山中智100万元、康美西洋参50万元、赶黄草60万元和精制袋装品种680万元预定销售目标。

2、 加强与厂商、医生、门店的信息沟通，确保门店到货率和品种质量。开发中药对加盟店的配送。

3、 通过优化中药销售考核挂钩办法，引导员工更加重视中药，保证月度环比增长5%。加强门店现场的巡查，帮助改进门店的进销存管理。

4、 牢记“买得好，才能卖得好”，把好进货质量关口，采用比价购进方式，购进质优价廉的品种（特别是贵细品种），增强门店员工销售信心，增强门店市场竞争力。

5、 抓住省卡刷卡“松绑”以及下半年全省一卡通的契机，利用好“健康生活馆”，丰富药食同源高端品种的引进和销售。继续完成4个诊所的开办，引进10名医生，。

3、 工作建议：

1、 加强对市场的研判能力，及时掌控市场需求。

2、 加强对名老中医的引进和推广力度，联系中医学院能否建医师实习基地。

                                                中药组：王晓燕
                                                 2014年7月9日


