20102年零售药房中医坐堂医诊所医生管理会

精神汇报及工作构想

会议安排：2012年10月31日上午，股份公司五楼会议室，

参会人员：王小军、田平、曾宪策、刘亚、罗晓燕、周强、周燕、罗新澜、叶玲、张仕宏、周文东、周娣、方丽、荣升公司、天诚连锁、李坚、罗佐夫，田总主持了会议

主要议题及经验

1、从股份公司层面，参考桐君阁连锁、太极大药房的管理办法，制定《医生资源管理办法》，加强医生提升饮片销售的作用。

2、原则上决定在成都西部医药建立“中药材联采机制”，个零售单位参与采购过程，对价格和质量进行控制。

3、大力发展桐君阁连锁、太极大药房的医生队伍，两个公司交流材料体现了各自真抓实干的创新经验。希望各公司除了提成奖励的方法外，更要做好服务质量、商品质量的提升，超越竞争对手。

4、目前，各公司医生管理的水平差异明显，实际成效与公司一把手的重视相关。今后中医中药会放在半年会进行，一把手亲自参加。

领导意见

、田总意见：

a、出台《医生资源管理办法》要做好管理架构、医生资源、医生引进等三个规划，要落实医生待遇、医生服务、医生宣传等三个问题。

b、联采机制解决价格和质量的矛盾。

、曾总意见：

发挥好老药工的作用。

规范行医，严禁违法操作，控制针灸按摩风险。

培养自己的医生。

绵阳饮片厂要调整高价经营思路。

、刘总意见

医生政策与市场基本接轨。

建立好具有统筹作用的制度。

、王董事长意见

a、制定《中医发展规划》，宣传桐君阁、太极品牌。指导基层如何选定诊所、如何开发医生。

b、抓好队伍建设。医生引进淘汰机制、操作能手培养、管理队伍培养。

c、做好股份公司中医药的定位，推进诊所、药材的分类分级管理。

d、各个促销活动、各种报刊海报资源宣传医馆医生。

e、定期交流。

工作构想

建立公司的医生管理梯队，内部管理主要职责放在营运部，外部环境保障由办公室暂时承担。

加大在促销活动中对医生团队的宣传。

挖掘培养自家的中青年医生。

提高为医生服务的质量，提升医馆的档次形象，比如有条件的诊所实行统一挂号，

做好医馆收益管理，以及医生个人的效益分析，激励医生产生更大效益。

加工服务加大投入，研究膏方制作的可行性。

李坚

2012年11月1日

附件：太极大药房中医管理总结

四川太极大药房连锁有限公司

中医坐堂医资源管理现状

一、中医坐堂医诊所开办情况

太极大药房现有中医诊所1个，中医坐堂医诊所7个。其中中医诊所为旗舰店2002年成立的个体诊所，执业项目中医内科、妇科、儿科、针灸按摩四科室。其余中医坐堂医诊所分别是2011年10月以来正式获批办证成立的“中医坐堂医诊所”。它们分别在红星店、光华店、双林店、玉双路店、光华村街店、沙河源店、浆洗街店。从成都市卫生局公布数据看，成都有中医医院30家，中医及中医坐堂医诊所196家，中医按摩诊所70家。

符合条件的医师资源太少，诊所注册医师既有在公司坐诊看病的医生，也有挂证的医生。再开办诊所受医生资源的制约，目前比较困难。

二、中医医生资源情况

1、太极大药房现有医生共计32名，已退休17名，在医院在职5名，其他10名。

2、年龄偏大，骨干医生年龄偏大，65岁以上17名，65-55岁10名，55岁以下5名。

3、红星、邛崃中心、崇州中心、大邑内蒙古店分别联系店外医生，目前已有12名外医生的处方能进店销售，每月有销售7.7万。

4、医生基本上都在不同公司坐诊，知名医生少，32名坐堂医相当于多数 医生不能引来病人。如果药房人气较低，也不能给他们带来病人。

三、销售情况

1、32名店内医生1-9月均处方3.24万张销售277.03万元，单处方74元/张，占3600张/月公司配方饮片销售576.45万元的48.8%；占中药1160万元的24%。除了饮片及配方所需的贵细药材以外，很少向顾客推荐更多的药材或药酒，器械、保健品几乎没有推荐。65岁以上老医生月销21.4万元占内处方65、2%；55岁以下医生月销8.5万占内处方24.5%，65-55岁 医生月销4.33万占内处方13.5%。

    2、医生收入情况：所有医生在多公司都有坐诊，因坐诊时间分配多少的不同，药费10%的提成4万元/月。医生月收入，最高收入3.4万元/月，多数医生收入0.3万元/月-0.5万月/月。

3、诊费的上调都造成3-4月个月顾客人数的下降，尤其是今年的物价上涨带来多数医生都微涨了挂号费。1-9月与去年同期比较3.45万张处方下降0.2万张，销售同比增加40万元。

四、基本管理

1、中医药管理人员主要是一店分管负责人，旗舰店诊所负责人与医生经常协调，旗舰店一名店长医药服务，人事部负责统计销售及提成核算。

2、《医生管理制度》经过06年、09年、12年几次大的调整，每次的调整都经过与医生代表交换意见。

3、今年，在几个节气都安排了与医生的交流互动，春节团年，七月避暑，重阳节活动，来稳定医生队伍。其他公司还没有开展统一的医生旅游、节假日集体活动。

4、在没有诊所的区域中心店，主要采用处方销售提成和感情联系维护店外医生，介绍病人的处方到店。

五、成都市近期中医相关的信息：

1、成都市中医大“治未病”中心挂牌开业，由11名教授组班子队伍，开展中医体检，体检鉴别，健康评估，TTM未病人群综合评估等项目。

2、各公司主要坐堂医政策

华安堂   按店500元/店保底（坐诊3个半天以上）提成10%；

荣泰堂   按50元/次，发电动车，提成10%；

德仁堂   挂号费不足100补足100,10%提成。据传在准备搞医馆连锁；

成都同仁堂   5%提成；

北京同仁堂   5%提成，诊费提20%作为管理费；     

太极大药房   按10元/天补助，10%提成。

    3、医院执业中医师2404人，助理医师2533人，每年退休仅百人。社会中医诊所300家，注册医生仅843人，资源紧缺。

六、主要问题：

1、医生资源紧张，可以针对在岗医生利用业余时间坐诊提些政策。

2、膏方制作的开发，部分医生有开膏方的能力，但公司没有技术人员能开展业务，也能抓住一些医生。

2012年10月29日

