四川太极大药房连锁有限公司

经营分析会会议纪要

	会议时间：2012年9月13日下午

	会议地点：西部医药C区三楼物流商会会议室

	参会人员：胡芳、卢勇、陈桂林、郑宙慧、李坚、杜永红、钟起荣、杨小春、吴晓辉、黄娅

	会议主持人：郑宙慧 

	记录人：黄娅

	会议主要内容纪要如下：

一、胡（芳）总就太极大药房亏损状况、原因分析及增量降费作指示
（一）、销售现状：销售未达到年初计划，08年门店销量下降，特别是旗舰店1-8月同比去年下降近900万。
做好08年重点门店下降原因的分析，力争将下降的金额补回来，确保与去年同期持平。
（二）、费用情况：费用率、各项管理成本均偏高。领导班子成员负责分管范围内可控费用的清理、降费工作的督促落实，指标分解到人头。
1、办公费用、电话费、招待费、车辆费下指标；
2、清理员工宿舍，能不租的则不租；

3、旗舰店分租一部分出去，降低租金成本，其余大的门店能租则租；
4、财务部门做好费用增长与下降的原因分析，例如今年后勤部门水、电费大幅增长的原因；
5、全年力争控亏在1800万；

胡总强调必须尽快解决营运部办公场地问题，打公文呈报由西部会签后报外管部谭总，申请将办事处办公场地为营运部使用。
二、太极大药房紧紧围绕如何增量降费进行总结及下阶段重点工作安排
（一）、销售数据：1-8月实现销售7670万，完成全年任务57%。力争全年完成1.2亿元。要求营运部对每个店进行销售分析，因地制宜的开展下阶段重点工作。
（二）、品种保障： 目前品种综合到货率约为77%，进一步提高到货率，保障货源充足，做好临时断货应急处理。桐君阁中药饮片需尽快改换2010年包装。

（三）、促销活动：美美推进力度不够，效果不明显，于9.26至10.25开展推广铺货。从7、8月促销活动效果可见，活动必须有效策划并长期坚持。 

（四）、提升人气措施：通过促销活动及品种保有量提升人气，适当增加品牌品种、人气品种销售占比。实行价格策略，通过筛选10-20个品种做促销价格调整。

（五）、员工素质：通过集中培训、晨会交流、“老带新、师带徒”等多种方式提高新员工专业素质，并加强培训效果考核。
（六）、门店分租：全年任务节约租金230万，目前已通过分租、退租、下调租金单价方式节约费用201万。下阶段任务：11家门店分租，10家门店安装ATM取款机。
（七）、医保刷卡：新申办市（成都市）卡、县（郊区、县）卡31家门店，目前已开通29家。新申办23家门店取得省社保卡刷卡资格，即将正式开通。铁路卡尚在申请中。
（八）、管理工作：
1、拟定《通讯工具及费用管理办法》和《办公物资定额管理办法》，办公物资实行比价采购，费用下降； 
2、品管部、客户部合并到营运部，车队合并到办公室。与西部医药整合后，后勤部门将由15个合并调整至11个；
3、争取利用社保刷卡平台上网，降低门店上网通讯费用；

4、实行一个区域签订一家安防公司，降低安防费用；
5、认真落实门店帮扶工作，抓20个重点店由中干以上人员一对一帮扶蹲点；
6、加强员工宿舍管理和清退工作，杜绝宿舍资源浪费。

三、股份公司卢（勇）总指示：目前的工作重心是“先止血，后造血”。
（一）、降低费用：目前我司费用率为57%，毛利率为31%。原因是费用结构不合理，主要是门店费用结构。

1、以人员奖励方式提高分租、退租工作效率；
2、以门店迁址方式降低租金单价。
（二）、提高销量措施：

1、首要是货源保障；

2、门店需改变品类结构；

3、促销活动及品种营运应因地制宜，加强与厂商合作力度；

4、优化人员配备，店员熟地化；
5、管理费用横比偏高，与西部整合减少物流人员，降低管理费用。
四、集团公司胡（芳）总作重要指示：

集团公司商业零售今年整体增长约20%，太极大药房仅增长12%。
1、品类管理、统一采购的前提是首先保障零售经营，西部没有的品种可自行采购；同时还需改进品种结构上存在的品类不广、单品量大的问题；各个店根据情况、销量上不同的品种品规；促销活动分片区进行。

2、费用分为可控费用与不可控费用，可控费用的降费工作落实到责任领导。
3、门店结构优化，有计划的开展门店迁址工作。
4、08年门店止住下滑趋势：要分析原因、提出措施、责任明确、落实到位。
5、加快已获批省卡刷卡资格门店的开通和宣传工作，保障省卡目录品种货源充足。
6、国庆节促销主推“节日旅游必备品”，节前宣传、促销是关键。

7、9月14日上午在西部医药召开重点门店经营分析专题会议。
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