2012年1-5月主要工作
1、 中药销售

1、1-6.13中药材销售684.3万元，同比去年614万元，增加64.8万元，增幅10.5%。主要的增长来自于饮片和袋装药材。

	中类
	2011.1-6.13
	2011同期
	增加额
	增幅

	201饮片
	350
	293
	56.3
	19.2%

	202贵细
	238.4
	237.7
	0.7
	

	203袋装
	91
	82.8
	8.2
	10%

	合计
	684.3
	614
	70.3
	11.4%


3月份创月最高销售144万元。

2、中药样板店销售
	样板店
	2012年1-5月
	2011同期
	增加额
	增幅

	中药销售
	490
	462
	28
	6.06%

	总销售
	1834
	2426.5
	-603
	-24.8%


3、新办中医诊所玉双路、双林路、光华村街三家，总数6家。

4、存在问题：
a、西部配送的药材以低质量、高毛利思路进行采购，配方饮片质量严重下降，因此，3月和5月分别受到顾客投诉温江、青羊药监局处罚。旗舰店的质量形象已经受到损害，顾客流失明显。今年销售的处方张数2.08万张，去年同期2.5万张，平均每月下降1000张。
b、药材价格上涨太快，例如，今年散装配方饮片销售432万元，销售2733公斤，平均单价1580元/公斤。去年同期销售3475公斤，收入480万元，平均单价1380元/公斤。
c、非药厂生产的土杂商品，大枣、银耳、黑豆、绿豆等药食同源产品，受医保限制影响，土杂及关联销售下降。
5、解决办法：

a、加快集团内部药材厂产能和质量的提升，保证供应。西部向集团外供应商招标定制高质量饮片，区别于第三终端，专门配送太极大药房直营门店。
b、集团内饮片厂开发药食同源的土杂商品，应对医保工商。
c、对饮片动销差的门店，分析和调整库存商品，盘活资产，降低效期风险。
2、 集团品种销售
1、实现销售682万元，去年同期销售544万元，增长139万元，增幅26%。
2、分厂家统计

	厂家
	销售额
	毛利额
	毛利率

	绵阳药厂
	227
	52.3
	23%

	涪陵制药厂
	128万元
	23.6
	18.4%

	西南药业
	121.6
	52.7
	43%

	桐君阁药材
	113.6
	40.6
	35.7%

	中药二厂
	48
	17.3
	36%

	天诚制药
	38
	19.3
	50%

	南充制药
	9.5
	3.5
	36%

	合计
	682
	210
	30%


3、存在问题：
由于综合配送率低、团促代金销售等原因，动销的407个集团品种还有较大提升空间。结合T1T2政策的出台，重新清理集团品种在门店的铺货保障率、陈列到位，提升销量。
3、 物流工作
1、根据ABCD推制定了太极大药房《经营目录》。采取主动配送管控为主结合门店自主要货相结合的《配送计划流程》。
2、1~5月物流费用同比降低了3万元：减员2人节费1.55万元，降油费1.05万元，将车辆维修费0.45万元。
3、从三月份起，执行流动资产压缩工作，库存金额从2月份的1864万元下降到6月13日的1539万元。
4、整合工作中，已经草拟出了《配送协议》、协商了配送线路、运输人员车辆的整合需求，同时在加快促销库存商品、完善《退货流程》的修改。目前综合配送率仅仅50%~60%，解决配送率提升问题的关键是加快业务整合。

4、 分租降费
1、完成分租降费170万元，其中装修补偿80万元，节约房租90万元。
2、关店三家——川大花园店、赛云台店、火车东站，完成2家收够店的资产清算。
3、6月上旬再完成三家门店分组——南丰路店、郫县、新都新繁店。
5、 其他问题

1、 开通达州地区宣汉县医保定点药房2家——去继电器、光华店，已经实现销售额7.7万元。6月前争取再开通2家宣汉定点药房——温江中心店、龙泉东街店。
2、 从销售中类统计分析，药品中的心脑血管、内分泌系统用药销售大幅下降，08-09存量店1~5月共下降600万元（其中旗舰店下降484万元，其他店共下降114万元）。5月份两类下降101万元（其中旗舰店下降86万元，其他店下降15万元），这样看来，已经不仅是旗舰店省级门特取消一个因素的结果。2010年和2011年新店此类商品销售也非常差，应该通过价格优惠、会员价让利等促销活动，提升销售，扭转药房“价格高”不利的形象。
李坚
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