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重庆桐君阁股份有限公司重庆桐君阁股份有限公司重庆桐君阁股份有限公司重庆桐君阁股份有限公司    
关于加强医院销售工作的指导意见关于加强医院销售工作的指导意见关于加强医院销售工作的指导意见关于加强医院销售工作的指导意见    

 

各公司： 

2014 年，随着区县级公立医院改革的进一步深化，执行

药品零差率、提高基药用量，降低药占比，放宽社会办医准

入条件等给医疗行业带来较大的冲击，行业内竞争受到行业

外资本的大力冲击，竞争进一步加剧，为了顺应形势，根据

集团公司“批发立足”的商业发展战略，根据 2014 年 11 月

11 日股份公司医院销售工作会议的精神，拟定医院销售工作

指导意见如下： 

一 、组织架构 

（一）集团公司成立重庆片区医疗机构药品集中配送工

作小组 

1、组长：李阳春 

工作职责：全面负责推动与政府就医疗机构药品集中配

送合作谈判工作，负责合作方案的终审工作。 
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2、副组长：袁永红、李标（涉及到涪陵片区的，由张春

宏书记任副组长；涉及到南岸区的，由刘超董事长任副组

长；涉及到江津片区的，由胡黎明董事长任副组长） 

工作职责： 

其他副组长：负责当地政府公共事务协调及协助谈判工

作。 

袁永红：负责牵头组织与政府及医疗机构的合作谈判工

作，负责合作方案的修改审定工作。 

3、组员：钟浩、何建波及我司属地责任公司相关领导及

人员 

工作职责： 

协助组长、副组长的工作，负责协助参与当地政府和当

地卫生局及医疗机构合作洽谈工作， 具体参与合作方案拟定

工作，负责具体医疗机构公共关系沟通协调工作，负责具体

资料和信息的收集及整理工作。 

（二）股份公司成立医院销售工作小组 

组长：袁永红 

执行组长：钟浩 

常务副组长：何建波 

副组长：各配送单位第一负责人 

工作人员：刘友平及各公司分管医院销售负责人 

联络员：李璐依 

具体工作职责： 

1、负责组织对国家和地方政策的解读，对行业发展趋势

的把握并提出积极的应对措施； 

2、制定医院销售发展规划和出台医院销售相关的制度和

办法； 

3、组织并指导参与各种地方和区域性挂网招标采购工

作； 
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4、组织并指导参与二级及以上医院的药房托管或药品集

中配送等工作； 

5、加强销售管理，加强销售队伍建设，加强风险防范

等。 

二、发展规划 

（一） 网络发展规划 

1、进一步巩固现有核心区域市场，重庆为主城九区+涪

陵、永川，四川为绵阳、德阳、自贡，力争核心区域内三级

医院 100%覆盖，二级医院覆盖率达到 80%，乡镇卫生院及社

区服务中心覆盖率达到 50%。 

2、努力将垫江、江津、石柱、广元、遂宁等区域打造成

核心区域市场。 

3、进一步开发成都、宜宾、乐山、资阳、璧山、荣昌、

武隆、丰都、南川、梁平等 10 个区域的网络资源，力争三级

医院覆盖率 60%，二级医院覆盖率 50%，乡镇及社区服务中心

覆盖率 40%以上。 

4、利用政府主导的各种招标采购的机会，积极争取开发

5-10 个空白区域市场，同时，对空白区域市场进行初步责任

区域分配，具体分配详见附表，如果出现区域重叠的情况，

股份公司将根据实际情况，做出分配调整（具体见附件）。 

（二） 销售队伍建设规划 

1、销售队伍建设原则 

① 销售人员是公司的骨干力量，不仅要有必备的业务能

力，还要有较高的政治素养，要有优胜劣汰的竞争机制。 

② 要有科学的经济责任制的保证，努力提高销售队伍的

积极性和创造力。 

③ 要保证销售队伍的稳定性和廉洁自律性。 

2、销售队伍建设的规划 

① 通过销售队伍内部优胜劣汰或在公司内部通过竞争选

拔培养，力争 2015 年内将现有的 173 名（其中成都西部：专
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职销售 5 名，兼职销售 22 名）医院销售人员发展壮大到 200

名，2017 年达到 300 名。 

② 加强股份公司内部考核，建立一套考核管理办法，重

点考核销售和毛利贡献，对综合得分排名靠前的销售团队或

个人进行年度综合考评，给予一定的奖励，奖惩办法另文下

达。 

③ 结合集团公司营销大会安排，每年开展 1-2 次拓展训

练。 

（三）2015 年医院销售计划 

积极面对挑战，“能快则快尽量快”，整个股份公司医

院销售应全力确保每年不低于 15%的销售增长。 

三 、近期的工作重点 

（一）紧追 2014 年全年计划进度，力争 2014 年全年医

院销售实现 13 亿元。 

（二）各公司近期工作重点 

1、医院公司 

①加强与沙区相关医院和政府部门的沟通，认真测算，

做好沙区医院托管的相关准备工作； 

②全力抓好医院重医附一院、市中医院等骨干医院的销

售上量工作。 

③抓好新客户医院市肿瘤医院、江津区中医院等客户的

销售工作，新增销售份额。 

④积极面对各医院出现的品种限量问题，积极引进新品

种，同时要积极调整品种结构，加大器械和耗材的开发力

度。 

2、绵阳药业 

①按照 “冬季大会战”的要求，跟踪、检查、督促、考

核，通过奖惩机制，调动销售人员工作积极性； 
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②通过“小团队”（部门内）的营销竞赛，“大团队”

（全公司医院销售板块）流动红旗评比，增强团队凝聚力及

战斗力，确保完成全年任务； 

③加强客情关系沟通，抓住医院年末调整供应渠道和新

品种入院的机会，尽可能多地抢夺和新增品种配送权，打好

销售增长基础，调整产品结构，提升盈利水平； 

④密切关注医院资金状况，平衡好销售与回款的关系，

减少资金占用，降低经营风险； 

⑤通过“购销联席会”推动购销互动，全力抓好配送工

作，努力提高计划执行率； 

⑥完成年度对账确权工作 ，确保帐务清楚明晰。 

3、涪陵医药总公司： 

①全力落实涪陵中医院药房托管工作，务必在今年内完

成绝大部分药品的引进工作。 

②努力提高涪陵中医院的销售份额，为明年的计划做好

准备。 

③借鉴涪陵中医院托管经验，积极向长寿、垫江、武

隆、丰都等区域拓展，并大力推动其他医院的托管合作。 

④密切关注当前医院动态，加强与各医院的沟通，取得

医院相关领导的支持，争取更多的配送份额； 

⑤全力做好中医院品种购进谈判相关工作，确保中医院

品种的到货，做好中医院新院的销售启动工作。 

4、德阳大中 

①高度关注并跟进四川省基药新一轮品种及政策出台，

通过分析市场需求，拟引进重点运营品种 5-10 个，同时争取

更多品种的配送权。 

②加强对县级以上重点医院、重点中心卫生院公共关系

协调，配合供应厂商，做好重点医院品种、重点基药品种的

进院和配送工作； 
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③提升公司整体开发能力，加大新客户的开发力度，提

升新品种的推广水平。 

④加强销售队伍建设，完善激励考核机制。 

5、德阳荣升 

①做好重点客户的拜访和维护工作，了解业务员工作情

况，确保销售任务完成，同时为 2015 年销售任务做好沟通协

调； 

②做好新市场的开发，寻找新的市场增长点。力争新开

发乡镇卫生院 2-3 家； 

③根据四川省集中招标的最新变化情况，及时寻找并引

进新品种，为 2015 年销售打好基础。 

6、自贡医药公司 

①充分利用现有资源，“紧抓快上”，为明年的销售快

速上量打好基础。 

②抓好集团品种及本地品种的入院替换工作，抓好重点

品种的恢复引进工作。 

③积极推动富顺县人民医院的药房托管工作。 

④进一步抓好跟医疗客户的团队合作，总结和推广与医

疗客户的团队文化培训合作的经验。 

7、永川中药材公司 

①抓好骨干医院（永川二院，人民医院，保健院）的销

售上量工作。 

②提高公司在永川区域的市场份额，定目标，下任务。 

③加强集团品种、中药饮片在区域内的销售力度。 

④有条件地开展周边区域的开发。 

8、桐君阁批发公司 

①跟进石柱招标工作，按要求争取 12 月实现正常配送； 

②关注区县医院招标动向，做好投标准备工作； 

③加强各销售片区对社会诊所、社区卫生服务站，各区

县民营医院、职工医院等中小型医院的开发； 
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④设立专职医院销售人员。 

9、成都西部医药 

①加强采购管理，确保货品保障， 

②加强医院拜访，加快开户进度，提升销量。 

③抓好医改带来的发展契机，利用丰富的客户和品种资

源，尝试与大中型医院开展药品集中配送等方面的合作。 

 

重庆桐君阁股份有限公司 

2014 年 12 月 11 日 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                         

抄送：李（阳春）总，袁（永红）总，钟（浩）总，        

      何（建波）总。                                                

重庆桐君阁股份有限公司办公室    2014 年 12 月 11 日印发   

拟稿：刘友平                     核稿：刘友平           


