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商品引进汰换管理制度
各各部门、门店：

为快速适应市场销售需求，优化公司经营品种目录。加强公司商品结

构合理性，现将公司商品引进及汰换进行制度规范，请各相关部门及门店

遵照执行！

一、商品引进流程

1、推荐人（含厂家、

公司所有人员）填写新

品推荐表传采购部内

部邮箱（详见附件）

2、采购部收集新品推荐表，

寻找货源渠道，并将表中需

填项补充完整后，每周二前

汇总传商品部

4、厂家与新品会小组成

员洽谈过会，商品部整理

汇总投票结果，并公告至

相关部门

3、商品部对品种进行品类

分析，对满足新品引进条件

的商品，组织新品过会（2

次/月）



备注：若未按流程上时间节点完成，参照第三条第 2 点对责任人处罚 100

元/次

5、商品部对通过新品会

商品表进行汇总，2 天内

按集团格式逐级报董事

长审签

6、将董事长签字完版本传真

至集团商品中心，逐级至桐

君阁连锁董事长审签，商品

部追踪集团3天内审核完毕。

7、商品部将桐君阁审签完毕后纸质版传营运、采购、质管部，并分

类更新维护在 excel 中，1 天内传首营 QQ 群，各部门下载使用

8、采购部于 15

天内收集产品首

营资料，传至质

管部审核

9、质管部在收到产品首营资料后 1 天内审

核反馈，对不合格资料，进行催收资料并

反馈采购部协助催收。7 天内审核资料下

载/新建 ID、分类完毕，同时将电子表通

知至首营群，供各部门下载使用

10.3 信息部将新 ID，

2 天内同步至西部，

保证铺货顺畅，且根

据商品部提供目录

表，每月 30 前维护进

系统目录中（少量由

商品部维护）

10.2 商品部将新品

（已建 ID）进行定

价，并分别维护进零

售目录或特殊目录

excel 中，传各门店

及部门

10.1 采购部将新品（已建

ID）汇总后每周一下班前传

营运部确定要货数量，营运

部于2日内反馈回采购部进

行购进后铺货至店（特殊品

种即时报送至营运部）



二、引进流程执行注意事项：

1、特殊品种：以院代店品种（以医院处方带动门店销售的商品）、多

门店急需医院品种，可减除第 3、4、5 步流程，由商品部汇总后逐级报董

事长审签后，执行 6——10 步骤。且要求董事长审批通过后采购部 5天内

收集资料、质管部协作 2 天内审核资料完毕建 ID 分类、营运部收到 ID 后 1

天内将购进量传采购部。保证特殊品种申报后 15 天内货品到店。

2、特殊品种：以院代店品种（以医院处方带动门店销售的商品）、多

门店急需医院品种。无法提供全套首营资料且门店急需时，采购部至少收

集（首营品种审批表、商品批准证明材料、商品外包装或外包装图片）至

质管部，质管部审核后建货品 ID，进行购进。采购部后续跟进补充资料。

3、因流程中任一环节，导致商品无法正常购进，由所责任部门反馈至

各流程上所涉及人“XX 商品因 XX 因素无法购进”。例如：A：质管部因某商

品资料审核不通过禁止购进，B：商品部因某商品分析不满足新品引进条件，

不参与新品会。需反馈至新品过会前所有涉及人员、首营群。

4、营运部在提要货数量同时，应策划新品动销活动方案（陈列、宣传、

奖励、培训需求等）。

5、新品过会小组为 5 人组（由董事长、总经理、营运部 1 人、采购部

1 人、商品部 1 人组成），原则上新品过会都必需参与，若因其他原因无法

参与，可请部门其他人员代为参与。若领导因公外出，待返回后进行补投

票。

三、商品引进原则及条件

1、原则：

太极大药房商品引进采用全员推荐、采购过滤、保证渠道、数据甄别、

有进有出的原则，通过与市场行情快速切合，在保证采购成本的前提下进

行。



2、条件：

（1）新品参与过会条件

所有推荐商品均需满足如下条件中的任 3 项或以上，方可参加新品过

会。若不能满足 3 项，则不参与公司新品过会（除：以院带店商品、多门

店急需医院品）。

①低价商品（大多数药店都有陈列、单价≦20 元的商品）

②吸客商品（市场占有率大、大多数药店都有陈列，顾客购买频率较高，

能为公司新增人气）

③增量商品（满足现有顾客额外需求的商品或能够填补品类组合空白，或

能够和畅销品进行关联销售帮助顾客更好解决问题的商品）

④补充品类（公司目前无该类商品或该类商品稀少）

⑤品牌商品（品牌厂家的名优品或非品牌厂家的独特名优品，有很高的认

知度）

⑥广告商品（通过广告等其他推广形式在终端推广的商品，顾客使用率高

且具有一定市场影响力）

⑦临床商品（医师处方中经常出现的产品或者顾客使用率很高的普药，顾

客会主动进店购买，是维持客流的商品）

⑧高毛商品（理论前台毛利率≧50%的商品，保健品除外）

⑨独家商品（全国独家商品，具有市场竞争优势的商品）

⑩季节快消品（具有季节性，能够让顾客产品冲动性消费的商品）

⑪补充价格带（补充组商品价差或补充小类商品价格带）

⑫补充剂型（补充组商品剂型、丰富品类）

（2）新品过会通过条件

新品过会采用投票制，赞成引进票数≧60%的商品审核通过，由商品部根据

过后新品流程执行剩余环节。

四、商品引进奖励及考核

1、对公司新引进的商品，公司将给予 3 个月试销期，营运部门应结合

品种定位情况，给予铺货及营销政策。若新品在铺货 90 天内，公司月动销



天数低于 4 天则试销不成功，反之则成功。对不成功的商品请参照商品淘

汰流程，确认淘汰或继续经营。

2、对试销成功的新品（需是我司人员主动寻找的商品），对推荐人奖

励 50—500 元/个品种（系列按一个品种核算），推荐人指发现该商品的第

一人（除厂家推荐人员）。奖励由商品部于试销期后进行统计，逐级报董事

长签字完毕，传财务部发放。

3、若因某人或某部门操作流程未及时，导致推荐人所推荐商品无法购进或

延迟购进，未在新品表上进行反馈至所涉及人员，将对当事人或部门处罚

100 元/次。

五、商品淘汰流程

六、商品淘汰原则及条件

1、淘汰原则

公司所经营品种原则上不轻易进行淘汰，淘汰一个商品需在目录内或新找

到一个优势品进行替换销售。

2、淘汰条件

所有淘汰商品均需满足如下条件中的任 2 项或以上，方可进行淘汰。若不

能满足 2 项，则不进行淘汰。

商品部每季度进行一次公

司品种销售分析，需淘汰

品种传各业务部门、门店

征集意见（格式详见附表）

各部门将需淘汰的商品信

息，淘汰原因反应至商品部

内部邮箱（格式详见附件）

商品部收集汇总意见完毕

后，将需淘汰品种表进行

会签（营运、采购、商品、

质管部门）并报董事长审

签，并发通知至各门店、

及业务部门

将审签完的需淘汰品种表传

信息部，在分类定位明细表

功能中进行维护标识为淘汰

（少量由商品部进行维护），

并关联设置禁请



①90 天不动销（导数据前 90 天无销售）

②厂家支持较差（该品种厂家不配合该品种在公司经营过程中的各项措施、

活动、问题解决）

③同质品种（同一品名同价格带品种超过 3 个或同品名同品规重复超过 3

个）

④滞销品种（公司月动销天数小于 4 天）

⑤市场无货（市场无货超过半年）

⑥目录外品种（不在川太极特殊经营目录、桐君阁零售经营目录内）

⑥试销未成功品种（在新品引进 90 天后，公司月动销天数低于 4 天）

七、其他事项

1、请信息部创建系统报表“品种首次采购时间查询”，以便进行新品销售

数据分析。

2、涉及到填表的，请大家按表格格式填写后传流程上规定的相应部门。

3、公司已淘汰商品，原则上公司不再发生业务关系，若个别门店急需请按

营运部下发的“关于门店缺货处理方法的补充通知”中目录外品种缺货流

程执行。

4、门店新品缺货请按此文件进行新品推荐，以往关于新品缺货处理办法相

关文件作废。

5、对已进零售目录商品（非公司上报的品种，公司未经营过），若有 3 次

以上或 3 家以上门店需求，门店直接将需求数量报营运部审核同意后，传

采购部进行购进铺货。其余商品请参照新品引进流程引进进行操作，不进

行第 5、6、7项流程即可。

四川太极大药房连锁有限公司

二 0一六年七月二十日
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