第三部分   一季度经营工作总结

公司分别于1月9日和2月7日召开公司部门和店长会，动员传达公司经营计划。各部门分别按照会议要求分解任务计划，制定增效降费措施，同时通过营业部门向片区和门店逐一逐月核定经营计划。

促销活动多样，提升人气增量

一季度大型活动：开展了“公司周年庆促销活动”和“庆祝第120家直营门店盛大开业”活动，活动期间平均客单价增加4.17元，销售增加47.75万元。

组织了八大片区“健康养生三月行”的大型促销活动，活动期间平均客单价增加3.35元，销售增加13万元。

旗舰店促销活动开展了2场：健康养生周和三八节活动，活动期间平均客单价增加4.39元，销售增加22.5万元。
发展会员2.17万人，新会员带来销售316万元
联合厂家开展春节期间的三诺血糖试纸送血糖仪活动及密语花香买2送1活动，均取得了良好的活动效果。

一季度申报24家药店的医保定点资格，获批13家。同时，顺利开通了达州宣汉医保定点业务，并于3月8日参加了宣汉退休人员的联谊会，现场做了相关宣传，目前销售情况良好。3月份宣汉社保划卡77人次，共计金额2.2元（旗舰店：36笔，1.23元，光华店：41人，0.97元）。
3月初，精选了门店必备19个《太极牌》袋装饮片，在全公司范围内加大进行铺货，带动中药旺季销售。丰富中药摆盘品种，对现有中药组方进行整理，各店中药销售均有不同程度的提高。采用组合套包特价、买赠、折扣等促销活动，带动中药饮片、贵细销售。另外，新办玉双路店和双林路店内的中医坐堂医诊所二家。
通过工行储值卡销售12万元、中医特色体检销售0.5万元、单位团购等形式共实现店外销售22.6万元，较去年有了大的进步。
对四个分中心直营药房和二家加盟药房配送2.12万元。
增效节费
通过与成都市社保局的努力工作，稳妥的解决好了社保稽查涉及的不利问题，为公司节约100多万。

完成7家门店560m2面积分租，全年节费62万元。因费用过大扭亏困难的二家门店（川大文星店、火车东站店关店，完成1家店的迁址工作（郫县科华店）。
新增加盟药房7家收取管理费2.4万元。
对各门店所有终端资源进行了系统化管理。1季度共实现价外收益12万元。
加强对价外收益以及上游客户的让利等的管理，一季度共收回价外以及让利104万。
比价采购降低采购成本7.9万元。
门店安防费用从2011年平均113元/月·店减低到一季度的103元/月·店。
流动资产管理

超额完成160万元控制流动资产指标任务，存货由年初1799万元下降到1578万元，外部应收款由年初500万元，下降到478万元。

基础工作
全面推进“病种组方用药”培训工作，一季度已完成了呼吸系统的全员覆盖培训。
受股份公司委托主办了太极商学院第二届店长培训工作。
圆满解决了“职业打假人”对我司虫草包装的恶意投诉，维护了公司声誉。
完成了NFN英克财务系统切换。为规范分中心直营药房管路会员，制定了《西部分中心直营药房会员卡及储值卡分段管理标准》。
公司与各部门签订安全责任书126份，开展安全检查31次，查处和整改安全隐患14起。
第四部分   二季度重点工作、增效措施

提升销售，增加毛利
1、整体和片区相结合地开展促销活动，例如：策划五一节“踏青季，健康带身上”六月厂家支持的大型买赠。

2、加快会员工作的开展，制定会员日常维护标准、会员考核机制，对社区活动进行标准化管理，使其与店面销售相结合，产生经济效益。落实任务到店员，维护重点会员0.5万名。各店进社区活动不低于6场，开展蜜语花香的会员营销活动1～2场。

3、根据《夏季团购商品目录》4月初完成商品配货，做好夏季团购的提前宣传。

4、对客流量减少的门店（主要是08、09年的重点店），进行逐店分析，以一店一策的方式，制定客流稳定计划，基本目标是在2季度内，除总店外的其他门店均要恢复到去年同期客流量。

5、4月底前做好我司旗舰店、清江东路、西部店、玉双路等四个标准化样板店的打造工作。五月底前将门店陈列位进行ABC分类，并结合ABC推品种目录完成门店陈列标准。配合ABCD目录，重新制定病种组方商品目录，在4月底，出台病种组方销售激励方案，并作好店相应的ABC陈列位的调整，促进病种组方的关联销售。二季度末完成全部门店的标准化陈列。

在浆洗街店和光华村街店二家店内新申办坐堂医诊所，引进医生，增加处方销售。

申报医保定点店资格10家，完成已申报店的开通12家。

开发储值卡单位客户二家，90个家庭的保健用药，20个高端个人客户的中医体检等，提升店外销售。

打造器械30家重点店，提升器械份额。

增收降费工作

力争完成剩余18家分租898平方米店面的工作，预计回收租金费用150万元。退租3家店面，预计收回费用39万元。

充分利用好门店的终端资源，通过多宣传多联系的方式，2季度预计收取价外收益20万元。
联系恒丰银行、民生银行安装ATM机的事宜，增加价外收益。
4月起，对具备条件的0家店，开始执行“定岗4人，上岗3人”的减员节费方案，并于4月10日前以方案为准进行门店排班。
深入分析管理费用构成，找到主要的降费方向，切实降低管理费用。
基础管理

采用信息手段支持，结合货柜货架陈列实施细则，完成陈列标准化的货架管理。
根据新的经营品种目录，加快品种清理，制定出公司具体的经营目录，尽快把商品铺到门店，保证销售。严格考核，加快淘汰品种的销售。完成精致中药材的清理。
加强清收社保款，规范对账结款流程以及会计入账的依据，及时反馈对账后，资金是否及时到账，做到每笔资金，都能在台账中查到。
利用好集团公司零售药店奖励政策中的利润增长奖励政策。在4月中旬前，根据奖励方案，将我司所有门店分成盈利店、亏损减亏店、亏损扭亏店及提前扭亏店4个类型，根据每个门店一季度的盈利、亏损情况，核算出该店在销售增长或是完成二季度销售任务的情况下，门店所能得到的奖励费用，并逐店讲解，让员工看得到摸得到，以促进员工的销售积极性。
制定《赠品管理办法》和《销价管理流程》，严格价格管理，防止利润流失。
流动资产管理

监控流动资产指标，坚持以销定采，严格上下限管控库存，及时处理效期和滞销退货，提高周转率，确保指标控制在集团下达的指标范围内。
五、完成物流与西部调拨中心的整合工作。

