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太极实业会纪〔2018〕12 号                 签发人：白礼西 

 

 

重庆太极实业办公室                 2018 年 5 月 15 日印发 

 

2017 年费用管控经验交流会会议纪要 
 

时间：2017 年 9 月 29 日上午 10:00-12:30；下午 14:00-17:30 

地点：长寿湖太极岛会议室 

参会人员：白礼西董事长、张晓星、张忠喜、张卫和，下属各

公司董事长、总会计师或财务总监（或财务经理）、财务处处长

助理以上人员、会议工作组。 

一、会议主要内容 

（一）费用管控经验交流 

1、各单位董事长先后分享了费用管控的案例，如成都西部

分享的贵州意通驾驶员一岗多职模式、四川太极大药房分享的

租金控费技巧、桐君阁批发公司分享的共享服务降费用等案例，

值得大家学习和借鉴。 

2、会后集团公司财务处抽调人员到各单位一线调研，研究

各单位各项费用管控，重点是销售费用管控， 逐一落实各单位
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费用管控案例的真实性。责任人：张晓星、张忠喜 

3、所有案例由总经办录像、备案并汇总文字资料。责任人：

冯馨尹、程果。 

（二）张（忠喜）总会议发言 

1、通过会上各单位费用管控案例可见，公司节本降费潜力

巨大，还有空间可挖。但是节本控费不是简单的做减法，而是

在详实调研的基础上，通过营销政策的调整、业务流程的优化、

整合机构人员等方式降低、减少不必要的开支。 

2、发展才是硬道理！发展才是首要任务！通过发展解决问

题。公司销售前几年增长较缓慢，今年通过执行 A3 有序营销销

售实现快速增长，前三季度已达到了 15%以上增速。公司规模

大，销售收入只要能实现持续较快增长，就会为公司新增很多

毛利来解决发展中的问题。 

3、费用管控要与单位一把手和经济责任制挂钩，一切以利

润为考核中心，辅以收入增长率、费用控制率指标对各单位进

行考核。对超额完成利润的单位班子进行超额利润奖励。 

4、公司应加强流程优化和人员整合，实行全面预算管理，

按预算按月对费用进行管控。 

5、资金筹集转折点到来。因为历史原因公司国家资本投入

少，公司发展完全依靠负债发展，导致公司财务负担过重。通

过三个上市公司整合后，打通资本市场直接融资渠道，即将实

施的定向增发将为公司补充 20 亿元资本金，降低负债率、大幅

降低财务费用、提升公司效益。 

6、各单位财务总监要为一把手当好参谋，及时提供有效信
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息和建议。首先，各位财务总监自己要对公司情况非常熟悉，

摸清家底，弄清收入、费用构成和明细，这是基础、也是重点

工作。其次是通过分析收入、成本 、费用情况为一把手提供增

收节支增效的好的措施。 

（三）张（晓星）总会议发言 

1、要多途径提升公司利润，重点是在扩大销售规模降和成

本费用管控上下功夫。扩大规模可以分摊固定费用，降低费用

更能直接提高利润。 

2、要通过加快 ERP 等信息化建设和大数据基础建设有效

进行费用分析和管控。 

3、利用定增契机，合理规划融资；发挥全集团融资优势，

争取低成本资金，降低融资成本。 

4、进一步对现有闲置资产进行清理，盘活资产，创造效益。 

5、财务人员要转变工作方式和工作思路，当好内当家、当

好参谋。 

（1）财务人员要走出去，多到销售市场、生产现场调研，

发现问题、解决问题、汲取经验。营销财务部要多到各省公司，

财务处、商业管理部多到各工商业公司实地调研。 

（2）财务管理不仅仅要事后反映，更要做到事前参与、事

前策划。从规范业务环节开始参与设计规则，建立后续管理需

求模型，提高管理效益；从业务环节开始税务策划，规范核算，

降低税务检查风险。 

（3）各单位费用承担应遵循“谁受益谁承担”的原则，加

强费用管控意识，准确反映经营成果。 
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6、各单位务必完成各项预定指标，确保 20 亿定增发行。  

二、白礼西董事长重要指示及工作安排 

（一）严控费用、体现效益。各单位应严控费用，提高效

益，优化财务指标，确保定增顺利发行。本次会议是费用管控

的启动会、宣传会，以后经验交流会将定期召开，发掘优秀的

费用管控案例，推广学习。 

1、当前影响公司利润的 3 大因素： 

（1）人头费用较大，因历史原因，人员负担较重。 

（2）战略投资较大，固定资产投资项目较多。 

（3）营销费用偏大，全集团销售费用 17 亿元，是公司减

费重点。 

2、公司目前存在的 3 大短板： 

（1）效益不突出，包袱重、重资产多，很多闲置资产没

产生效益。 

（2）工商业专业性不够。 

（3）公司信息化进度偏慢。 

3、增加效益的途径：销售向学术营销、体验式营销转变，

人头费用通过智能优化减员降费，重点降低营销费用。 

全员营销没有“一线”、“二线”，没有车间、后勤，全体员

工都是销售人员，全体员工都是生产人员。 

4、董事长费用管控案例分享 

（1）A3 有序营销后，对工业最大的益处就是减少了大量

让利费用，每年降费约 5000 万元； 

（2）龙湖博管站取消 3 名保安人员，每年节约费用约 24
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万元，明年考虑将博管站出租创收； 

（3）今年武陵山、长寿湖灯会取消，可节约费用约 200 万

元。 

5、加强董事长履职能力考核，重点在 3 个方面：决策能力，

把关能力，调研能力。各董事长要反思决策，严把费用关。出

台文件，各单位董事长未放行文件存档管理，作为履职度考核

依据。责任人：张忠喜 

（二）其他单项工作安排 

1、大竹林在建的物流公司争取拿到第三方物流资质，给集

团工、商业服务。 

2、国庆后李（阳春）总带队，前往学习贵州易通模式，桐

君阁批发公司作为我司试点单位。 

3、盘活现有资产。成都商务宾馆考虑转型为写字楼、人员

转到川太极新建宾馆；成都西部仓库可考虑出租经营。 

4、四川太极制药要加快智能化管理，尤其是包装环节，学

习桐君阁药厂、涪陵药厂先进经验。 

5、太极的 3 个命根子“产品文号、药店证照、专家资源“不

能丢；药店不能承包，经营不善要自身找原因，最多只能委托

经营。 

6、全集团燕窝进货渠道只能是医保公司，大力推广燕窝销

售。 

7、10 月 9 日商业会取消，所有一把手 11 月 10 日前完成直

营药房房租协议的签订，春节前完成药房装修。董事长亲自进

行租金谈判成功降租的要给予奖励，10 月份出台相关文件。责
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任人：陆晔 

8、大易科技下属企业与太极股份商业单位的交易价格不能

高于市价，要比市价低 5%-10%；印务公司不走提价路线，通

过严控成本和印刷报损率、增加业务人员、商业拉动客户增加

业务量。 

9、医药导报对全国连锁药房经营质量进行一次分析报道，

重点推出四川太极大药房。 

10、医保公司业务员通过研究海关编码节约关税的案例由

医药导报做专题报道，并邀请该业务员在中期营销会上发言。 

11、桐君阁大药房要进行精细化管理，再次强调：店员卖

货必须开小票，1 年内 2 次不开票，所在单位领导辞职；营销会

邀请店员参加。 

12、确保销售人员提成每半年一次按时支付。责任人：张

晓星 

13、全面推动 A3 百万例真实世界研究，完成全国 10 万家

诊所，40 万件 A3 用药送达工作，大幅提升 A3 销量。 

14、客户会议要注重会议质量，5 个问题不能再出现。 

15、鼓励各单位向集团公司借车使用，并支付相应费用，

不能用员工车辆搞公务接待。 

16、武陵山、长寿湖经营用食材实行就近采购或者送货上

门。 

（三）财务工作重点 

1、财务要实现全面智能化管理，重点在智能化费用管理。 

2、董事长、财务总监工作精力转向费用效益管理；落实董
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事长、财务总监费用效益奖惩责任制，每 2 个月对董事长进行

一次考核。 

3、全面核算单店、单品种，落实奖惩责任。 

4、通过智能化或调整岗位减员，降低人力成本，减少的人

员通过新项目消化，员工收入不能减。 

5、通过共享服务（如第三方物流等）降低费用。 

6、通过扩大销售规模来消化成本费用仍为效益的增长的主

要措施。 

7、抓好费用 ABC 管理，要分清主次，重点抓大头费用的

管理。 


