业务部2012年上半年工作总结

2012年1-6月份，围绕今年的销售任务和股份公司相关工作安排，我部主要工作如下：

第一部分  上半年工作总结

一、购进付款情况：我司1.1-6.25日购进总额33664639.89元，其中西部医药购进金额16662257.4元，占比 49.49% 。
二、首推品种销售：
	2012年
	销售金额
	毛利额
	毛利率
	发放金额
	公司同期销售金额
	公司同期毛利额
	销售占比
	毛利占比

	1月
	256.13
	125.8
	49.11%
	26．55
	747.93
	226.61
	34.25%
	55.51%

	2月
	339.5
	167.74.
	49.41%
	32．24
	954.72
	304.47
	35.56%
	55.09%

	3月
	362.8
	175.7
	48.43%
	38.48
	1018.11
	314.32
	35.64%
	55.9%

	4月
	380.59
	184.87
	48.57%
	35.85
	1117.13
	345.39
	34.07%
	53.53%

	5月
	326.59.
	154．8
	47.39%
	31.65
	968.75
	294.84
	33.71%
	52.49%

	6月
	283.78
	129.0
	45.46%
	26．45
	767.74
	40.29
	36.96%
	53.68%

	2012年1-6月合计
	1949.4
	937．88

	48.11%

	191.22

	5574.38

	1725.91

	34.97%

	54.34%


	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2011年
	销售金额
	毛利额
	毛利率
	发放金额
	公司同期销售金额
	公司同期毛利额
	销售占比
	毛利占比

	1月
	157．92
	80 
	50.66%
	159．51 
	632.82
	165．29
	24.95%
	48.40%

	2月 
	209.52
	106.12 
	50.65%
	197.18 
	785.72
	209．82
	26.67%
	50.58%

	3月
	217.78
	110．35 
	50.67%
	212.69 
	795.38
	223.75
	27.38%
	49.32%

	4月
	240.05 
	123.31 
	51.37%
	238．81 
	890.98
	250．36
	26.94%
	49.25%

	5月
	226.15 
	115．33 
	51.00%
	220．52 
	866．15
	239．03
	26.11%
	48.25%

	6月
	238.33
	120.37
	50.51%
	237.8
	887.47
	239．92
	26.86%
	50.17%

	2011年1-5月
	1289.73 

	655.47 

	50.82%

	1266．51 

	4858.51

	1328.17

	26.55%

	49.35%



我司1-5月首推品种销售总额1949.4万元，完成全年计划4000万的48.74%，比去年同期增加销售659.67万元；毛利额937.88万元,比去年同期增加282.41万元，毛利率降低了2.71个百分点，给门店奖励金额191.22万元，比去年同期增加64.57万元。

三、《经营目录》和《ABC目录》执行情况：自4月12号收到零售经营目录以来，目前目录品种数16039个品规，我司1-5月中西成药动销品种数5854个，贵细及饮片2003个，总共动销品种数7857个。目前股份公司下达的四川ABC类目录数418个，大保健品种数 375个。
   目录下发后所做的工作：不在经营目录的品种做购进控制，并在营业部限期促销。对ABC 和大保健品种进行价格反馈、货源函接、配货和标准化陈列。对于目前一、二级目录品种提出我司的保障目录。对于我司的经营品种整理出来，并提出西部保障下限重点保障，提高配送率。

目前ABC和大保健共793个，目前到货品种数639个，占比80%，但是配送率只有50%左右。我司门店ABC数量最多的ABC动销品种285个，大保健品种127个，最少动销门店只有23个。
有政策品种销售占公司总销售35%左右，毛利率占55%左右。自四月目录和政策调整后，4月、5月我司原有政策品种销售占整个政策品种销售的45%、35%，替代销售正在进行中。

我司销售前100位品种和毛利前100位品种销售情况见附表：

销售前100位品种上半年销售金额1485.14万元，占总销售的26.64%，其中集团工业品种占 25个；有14个品种销售有所下降，其中有三个中药品种，两个集团工业品种（太罗也是因为门特报账取消，气之色是因为缺货），其余为门特品种由于门特报账取消影响。
毛利前100位品种上半年毛利金额545.3万元，占总毛利的31.6%，集团品种占19个。
四、降低采购成本和价外以及质量等方面工作：

1、降低采购成本：我部今年对我司动销情况比较好、销售量大的167个品种进行了各商业公司比价，通过比价，发现有59个品种有降低采购价格的空间，并维护在系统中进行了采购，按照此59个品种采购数量计算，共降低了采购成本约31743元。中药自采：根据门店需求，我部对中药摆盘品种去市场进行了采购，共采购了品种 46个，采购金额47288.7元，按以前从商业公司购进金额69673.3元，降低采购成本22384.6元。
2、我司共收取返利和价外收益共2158416元，完成全年我部计划任务350万的61.66%。
3、硬胶囊质检报告的收取：硬胶囊品种的质检报告收取共193份，此项工作继续进行中。

4、上半年大保健系列销售：我司上半年保健食品销售占总销售的11.86%，毛利占比是19.33%。
	序号
	商家
	2011年销售金额
	2011年毛利额
	2011年毛利率
	2012年销售金额
	2012年毛利额
	2012年毛利率

	1
	倍健
	88479.89
	30664.09
	64.65%
	1382688.1
	869575.74
	62.89%

	2
	千林
	890578.9
	663372.5
	74.48%
	892714.14
	661975.63
	74.15%

	3
	自然之宝
	610522
	362139.8
	59.31%
	859280.7
	506075.1
	58.89%

	4
	佳汇泰
	885583.67
	492427.7
	55.60%
	532911.95
	312521.09
	58.64%

	7
	美澳健
	211072.96
	146330.42
	69.33%
	25317.72
	18773.95
	74.15%

	8
	拉斯维康
	　
	　
	　
	11064.33
	8739.93
	78.99%

	5
	澳宝嘉
	19794.78
	11608.22
	58.64%
	41183.59
	25035.35
	60.79%

	6
	十一坊
	　
	　
	　
	32519.74
	15051.94
	46.29%

	　
	合计
	2686237.42
	1694934.51
	63.10%
	3777680.3
	2417748.73
	64.00%


其中大保健系列销售占我司总销售的6.78%，毛利额占14.01%。
5、集团工业厂家销售及对比：                         单位：元
	序号
	厂家
	2012年销售
	2012年毛利
	毛利率
	2011年销售
	2011年毛利
	　毛利率

	1
	重庆涪陵制药厂
	1576614.46
	289881.47
	18.38%
	1507650.92
	196505.72
	13.03%

	2
	四川南充制药
	128100.55
	48035.12
	37.49%
	87653.87
	37437.63
	42.71%

	3
	四川天诚制药司
	475761.92
	234433.76
	49.27%
	236624.69
	124721.41
	52.7%

	4
	重庆桐君阁药厂
	1394937.66
	487426.28
	34.94%
	867083.22
	345108.98
	39.8%

	5
	四川绵阳制药
	2798093.7
	650408.3
	23.24%
	2363507.27
	607449.08
	25.7%

	6
	西南药业股份
	1439999.07
	629714.22
	43.73%
	1010842.5
	561466.91
	55.54%

	7
	重庆中药二厂
	584755.05
	208893.9
	35.72%
	373412.46
	137057.15
	36.7%

	8
	浙江东方制药
	20990.83
	5156.36
	24.56%
	12581.55
	2770.17
	22.01%

	9
	其他
	34287.85
	11718.79
	34.17%
	25.2
	8.32
	33.02%

	　
	　合计
	8453541.1
	2565668
	30.35%
	6459381.68
	2012525.38
	31.16%


我司今年集团工业厂家品种销售增加199.41万元，毛利率降低了0.81个百分点。
第二部分  存在的问题及解决问题的办法
1、目录调整后，一、二级目录品种，大保健和ABC到货率比较低，协调沟通和补充采购受到很多因素（比如资金、资信、渠道）影响。我司目前动销品种数量减少，综合配送率很低，鉴于引进新品需要一个过程，建议在西部现有库存品种中筛选出价格带、品类等具有市场竞争，而且是零售需求的品种进行补充，以降低动销品种减少对顾客和门店销售的影响。
2、之前必备商品目录配货的量对于销售规模很小的门店来说，到现在已经滞销或者效期，直供品种的数量很小，大部分是商业来货品种，协调不到退货，如果不采取一定的销售措施，恐怕会给公司带来损失。建议营业部加强对这部分品种的调拨和分析。
第三部分  下半年工作计划

1、重点保障门店需求，在目录经营范围内，跟品管部一起尽快调整公司经营品种目录，提升销售，通过函接西部和加强自采保障货源。

2、低毛利品种的价格和渠道监控，每月对低毛利品种进行一次分析，对于低毛利的中药和品牌品种，及时调查市场价格，尽量保障公司效益。

3、加强医疗器械的打造：我司1-6月医疗器械销售金额304万元，占总体销售的5%，各品牌销售明细分别为：

	医疗器械
	销售
	毛利
	毛利率

	欧姆龙系列
	268894.51
	65263.69927
	24.27%

	江苏鱼跃医疗
	315039.44
	49781.00083
	15.80%

	德国罗氏诊断
	128741.01
	21705.81
	16.86%

	长沙三诺生物
	96492.36
	19513.50056
	20.22%

	爱奥乐医疗器械
	53454.99
	27584.79
	51.60%

	成都东方人
	21203.78
	4384.29836
	20.68%

	拜安易血糖系列
	24652.22
	4398.41768
	17.84%

	西门子助听系列
	13671.29
	3012.29
	22.03%

	其他
	2117607.18
	943041.2074
	44.53%

	1-6月销售汇总
	3039756.78
	1138685.014
	37.46%


下半年我司对30家门店重点打造医疗器械区域，提升医疗器械销售份额，具体方式：

A:终端陈列：目前我司除了总店和浆洗街外，门店对医疗器械的陈列从形象和品种上都不成规模，所以下半年，重点联系几个知名厂家洽谈，提升终端医疗器械的陈列形象，设置体验区，销售专区或者形象柜，结合POP和模型陈列，重点推出十家左右的形象陈列，二十家左右的专区陈列。
B、人员培训：对十家具有形象陈列和区域中心店，挑选核心员工进行医疗器械的专项培训（销售技巧和产品知识）；针对消费者的糖教培训。
C、活动支持：结合会员日和我司高端会员，开展对消费者的系列活动：如免费测试、特价机、闭馆销售和会员升级等。
3、对于不在目录的直供品种和不能提供质检报告的硬胶囊直供商，整理批次并联系退货冲账、退税等相关事宜。

4、积极配合股份公司关于配送整合和业务整合等相关流程，尽量减少由于整合而对货源和配送率的影响。

5、继续加强对返利和价外收益的收取，按协议按月催缴。

                                         业务部

                                        2012-6-27
