四川太极大药房连锁有限公司
2011年双增长完成情况自查总结

股份公司管理部：

按照桐君阁发[2012]238号文件要求，我司对照与股份公司签订的《2011年双增长考核办法》，积极对我司2011年双增长完成情况逐项进行了自查，现将自查情况总结如下：
一、规模增长考核自查：

1、2011年销售完成10687.09万元，同比去年销售8543.56万元增长2143.53万元；未完成2011年确保任务指标11200万元。

2、直营中药及贵细、精制饮片销售1409.5万元，同比去年销售1176.9增长232.6万元；未完成2011年确保任务指标1450万元。
3、 集团工业产品纯购进357万元，同比去年221.87万元增长达到135.13万元。
4、集团工业产品销售1467万元，同比去年销售1077万元增长390万元，完成2011年确保任务指标1300万元。
二、效益增长考核自查：
1、2011年利润指标完成-1634.54万元，未完成全年利润指标-900万元。
原因：2011年利润总额含2010年药店-921.49万元，2011年药店-647.36万元。
三、管理工作考核自查：
  1、直营店建设：

完成50家新增直营药店的选址、装修、开业。
  2、电子商务平台建设： 

经过2011年大半年的准备工作（含域名申请、网站建设、安全员培训、ICP备案申请、互联网信息服务申请等），于2011年11月6日取得我公司《互联网药品信息服务》资格证书。
  3、品类管理

1）、强化品类管理，尽力消除亏损品种经营。针对低毛利品种，采取以下措施：

A、调价处理：针对品牌低毛利品种，因市场需求不能淘汰，密切关注市场价格，积极联系厂家维护价格，根据市场价格及时调价。2011年倒挂品种调价956次，适应市场需求的同时保证公司的利益。

B、淘汰处理：部分品种毛利较低，市场需求量也较小，并且公司有替代品种，则采取淘汰处理，限期销售三个月，共淘汰品种数1323个。

C、 引进新的品种逐步替代：因部分品种公司暂无可替代品规，争对这部分品种采取引进新品规的措施。全年共引进新品种574个。

2）、综合毛利率同比增加3.18%：
A、配合桐君阁重推团促目录的品种；
B、清理淘汰低毛利品种；
C、调整品种结构，品牌品种低价打市场，高毛利品种上量增毛利的关联销售模式，提升整体毛利率。
D、门店结构化销售，新门店做高毛利品种增加整体毛利水平，新门店毛利率达33%以上。
4、采购管理：

严格按照公司相关文件执行，以销定购，全年购进总额8106万元。
1）、完善了《商品购进业务流程管理制度》，明确采购计划的审批权限、首营品种的审批时限；
2）、严格执行《让利及价外收益管理制度》，明确协议支付时间及责任人，进一步细化了二级协议返利、广告费、专柜费、流向费用、赞助费用、价格补贴、带金销售费用、实物等价外收益的管理责任；
3）、返利催收责任人落实到人头，如采购员、流向管理人员、门店管理人员。由内勤建立台帐管理并定期提醒相关业务经办人员催收。
4）、《团队促销管理办法实施细则》，明确团促品种销售确定办法；
5）、《商品采购付款管理制度》中，明确各级管理人员对采购人员由于不按计划采购与不负责任采购等原因给公司造成损失的领导责任进行处罚并承担相应的责任。
 5、集团产品销售管理：
集团公司产品销售完成：

1）、年初对各门店下达目标任务，按月度跟进集团公司品种销售进度；
2）、根据桐君阁发（2011）72号文件精神，于3月中旬完成了集团产品的铺货达标工作。新开50家门店的集团公司工业品种铺货率达80%以上，增加集团公司品种的销售网点。

3）、集中重点陈列集团公司的品种，制定店员重点推荐激励力度；

4）、外销和会员平台销售重点推荐，团购从零到50万元。
  6、加盟药店管理：

1）、制定加盟店管理制度，规范加盟店的发展程序、人员与培训管理、设施、设备及店面、店堂、制定管理制度：为了更有效的发挥管理作用我司制定了“加盟药房管理制度”，对加盟药店的条件及加盟程序、人员与培训管理、设施、设备及店面、店堂管理、购进与验收、药品陈列与养护、销售与服务、药店的变更、退出及公司解除药店加盟协议管理、违规处罚等都作了详细的阐述。

2）、签订加盟协议：为了达到公司与药店双赢的目的，在药店自愿平等的前提下我司与每个药店都签订了“加盟四川太极大药房连锁有限公司合同书”并制定了“解除加盟协议书”。

3）、制定工作职责：为严落实管理责任我司还制定了“发展部岗位职责”从而保证管理制度的充分落实。

4）、加盟药房配送：在配送方面我司主要委托给成都西部医药有限公司配送，为了满足加盟药房经营需求我司还在当地委托一至二家单位对药店进行补充配送，极大限度的控制了药店外购现象。同时我司还制定了“四川太极大药房连锁有限公司对加盟店商品配送操作流程和配送协议”药店可以直接从我司购进商品，从我司零售经验上对药店进行引导销售策略。

5）、建立客户档案：为充分掌握药店信息我司还对药店档案进行归类存档，并建立了电子档案信息。

6）、现场管理：我司每次在认证和换证时都会对药店进行现场指导，严格按照我司GSP制度汇编对加盟药房进行现场规范（分类、记录、陈列等方面）

7）、日常管理：在日常管理中我司注重电话和网络管理（从节约管理成本上考虑），不定期进行电话慰问服务，对相关部门下发的文件规定进行了详细讲解。我司还成立了太极大药房专业QQ群，对药店的相关问题作出及时正确的解答。

8）、沟通合作：在协调药店公共合作关系方面我司还积极参与地市州相关部门的会议并及时将会议精神传达给各个药店。对于药店反应的相关问题及时与相关部门沟通，为药店创造良好地经营氛围。

9）、针对我司管理费用和人员无法涉及到的加盟店实行委托成都西部及分中心管理的模式，如泸州、资阳等地。

  7、让利（特别是实物让利）：
价外收益及让利管理：各种让利(含二级分销让利)：截止2012年5月31日，根据股份公司要求，集团内部工业厂家2011返利已确认，外部单位所有返利已确认收回，到账金额 303.24 元，未收3.7万元。
  8、预付款管理：

无预付款方式。

  9、贵细药材管理：

保卫部结合门店实际情况，制定和完善《贵细药材安全管理制度》。

  10、现金管理：

1）、重新修订了《借款及费用报销管理办法》，规范了借款的审批流程，并标注借款人的欠款金额，大额现金财务经理签字确认，明确费用报销的时限以及借款的分级审批。
2）、实行个人借款的分级审批；
3）、完善了“前不清、后不借”的借款原则；
4）、明确了费用报销时限，借款的分级审批权限。
5）、规范了借款审签流程，财务出纳在借款单上明确审签欠金额；
6）、货款支付严格执行付款审批流程，付款单上有各级审批人签署的明确审核意见；
7）、制定《承兑汇票结算管理办法》，加强办理承兑汇票购进的商品库存监控，防范承兑汇票带来的库存积压风险。
  11、盘点管理：

2011年完善《四川太极大药房盘点管理办法》。

12、团促品种：

团促品种管理：团促品种数935个(同比增加235个)。2011年我司团促品种销售金额共3023.25万元（2010年同期1914.37万元），同期增加1108.88万元，毛利额 1508 万元（2010年同期963.54万元），毛利同比增加 544.46 万元，共发放奖励金额 306 万元。
  13、现场管理：

1）、门店重点陈列团促目录品种，并积极推荐；
2）、公司组织培训加强员工对团促品种的产品专业知识；
3）、加强员工对团促品种的关联销售方案的制定和推广；
4）、门店已统一要求着深色布鞋或皮鞋；
5）、对员工站立行走进行统一培训；
6）、实行电子价签管理；
7）、要求配备来货验收章，“复核合格”和“质量合格”印章。
8）、对应桐君阁管理工作流程清理公司的基础管理不到位的部分，完善相应制度。
9）、关于印发《四川太极大药房连锁有限公司营业部各门店劳动纪律管理制度》的通知。
五、否决指标自查：
2011年全年我司无重、特大质量、安全、经营责任事故发生。

附件1：2011年双增长完成情况自查表
四川太极大药房连锁有限公司
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