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四川太极大药房连锁有限公司

关于印发《2014年经营计划》的通知

各部门、门店：
2013年，公司在逆境中谋发展，经过全体员工齐心协力，全年实现销售额1.45亿元，同比增长2449万元，增长速度位居成都市零售连锁药房第一。

2014年，公司将严格贯彻集团公司2014年工作指南精神，按照股份公司的总体规划，不断开拓思路、创新营销，力争实现销售1.75亿元，全面实现扭亏的目标，为太极大药房开启新征程，再创新辉煌！

为顺利完成各项经营管理指标，圆满实现扭亏为盈目标，特印发公司《2014年经营计划》，请全体员工认真学习，严格按照该计划确定各项重点工作，确保完成各项任务指标。

附件：2014年经营计划
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附件

四川太极大药房连锁有限公司

2014年经营计划

2014年四川太极大药房将严格按照集团指南精神，强化全员营销意识，确保全年实现销售1.75亿元，增长2943万元，增长毛利1217万元；落实“三个优化”，以“买得好才能卖得好”为指导，全面优化品类管理，降低采购成本，重点推广集团品种，努力提升毛利率4个百分点，增加返利及价外收益100万元；进一步优化口岸，加强分租降租，全年降低房租262万元；以扁平化为契机，优化内部管理，全年降低费用244万元，从而实现公司全面扭亏。具体利润指标分解及措施如下:

第一部分   2014年经营指标

一、销售计划指标

   (一）销售总目标

	项目
	2013年全年实际
	2014年确保计划

	
	金额
	增加额
	增长率
	金额
	增加额
	增长率

	总

销

售
	合计
	187248
	36519
	24.23%
	173492
	-13756
	-7.3%

	
	直营
	14557
	2449
	20.23%
	17500
	2943
	20.22%

	
	加盟
	172431
	33810
	24.39%
	155992
	-16439
	-9.4%%

	零

售
	小计
	187248
	36519
	24.23%
	173492
	-13756
	-7.3%

	
	直营
	14557
	2449
	20.23%
	17500
	2943
	20.22%

	
	其中：中药材
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	
	加盟
	172431
	33810
	24.39%
	155992
	-16439
	-9.4%%

	中

药

材
	小计
	
	
	
	
	
	

	
	直营
	1846
	213
	13.04%
	2350
	504
	27.3%

	
	加盟
	
	
	
	
	
	

	集团工业产品销售
	2996
	862
	36.08%
	4680
	1684
	56.21%

	集团工业产品购进
	2014
	368
	22.36%
	3088
	1074
	53.33%

	购进总额
	10185
	2095
	25.90%
	12040
	1855
	18.21%

	其中：纯购进额
	4403
	529
	14%
	5500
	1097
	24.91%


（二）销售大类总指标（单位：万元）

	序号
	项目
	2013年实际销售
	2014年销售计划
	增长额
	增长率

	
	
	销售额
	销售占比
	销售额
	销售占比
	
	

	1
	药品
	10489
	70.27%
	11458
	65.45%
	969
	9%

	2
	中药材及中药饮片
	1846
	12.68%
	2350
	13.37%
	504
	27%

	3
	保健食品
	1398
	9.60%
	2226
	12.94%
	828
	59%

	4
	医疗器械
	813
	5.59%
	1082
	6.00%
	269
	33%

	5
	化妆品
	145
	1.00%
	182
	1.06%
	37
	26%

	6
	消毒产品
	72
	0.49%
	96
	0.56%
	24
	33%

	7
	普通食品
	44
	0.30%
	86
	0.50%
	42
	95%

	8
	日用品
	8
	0.06%
	10
	0.06%
	2
	25%

	9
	其他
	2
	0.01%
	10
	0.06%
	8
	400%


（三）公司分片区销售总额（单位：万元）

	序号
	片区名称
	2013年
	2014年计划
	增加额
	增长率

	1
	崇州片区
	712
	842
	130
	18%

	2
	大邑片区
	728
	912
	184
	25%

	3
	东北片区
	1320
	1649
	328
	25%

	4
	东南片区
	871
	1095
	224
	26%

	5
	都江堰片区
	692
	875
	183
	26%

	6
	高新片区
	1029
	1268
	238
	23%

	7
	光华二区
	1077
	1328
	250
	23%

	8
	光华一区
	1604
	1960
	356
	22%

	9
	旗舰片
	2398
	3000
	602
	25%

	10
	邛崃片区
	772
	952
	180
	23%

	11
	温江片区
	404
	499
	94
	23%

	12
	西北片区
	1561
	1893
	332
	21%

	13
	新都片区
	372
	468
	95
	26%

	14
	新津片区
	615
	762
	146
	24%


二、2014年财务预算指标

	项        目
	2014年预算
	预算与2013年比较

	
	
	2013年实际
	增减金额
	增减比例

	
	
	
	
	

	一、营业收入
	15,678.00
	13,559.00
	2,119.00
	15.63%

	含税销售收入
	17,200.00
	14,817.00
	2,383.00
	16.08%

	占比(含税收入/无税收入）
	1.16
	1.16
	0
	

	主营业务收入
	14,828.00
	12,785.00
	2,043.00
	15.98%

	其中：内部收入
	-
	-
	-
	

	其他业务收入
	850
	774
	76
	9.82%

	减：营业成本
	9,791.00
	8,990.00
	801
	8.91%

	主营业务成本
	9,786.00
	8,960.00
	826
	9.22%

	其中：内部成本
	-
	-
	-
	

	其他业务成本
	5
	30
	-25
	-83.33%

	主营业务毛利
	5,042.00
	3,825.00
	1,217.00
	31.82%

	主营业务毛利率（%）
	34.00%
	29.92%
	4.09%
	13.66%

	减：营业税金及附加
	112
	114
	-2
	-1.75%

	费用总额
	5,780.00
	6,286.00
	-506
	-8.05%

	费用率
	38.98%
	49.17%
	-10.19%
	

	其中
	销售费用
	4,787.00
	5,081.00
	-294
	-5.79%

	
	费用率
	32.28%
	39.74%
	-7.46%
	

	
	管理费用
	978
	1,191.00
	-213
	-17.88%

	
	费用率
	6.60%
	9.32%
	-2.72%
	

	
	财务费用
	15
	14
	1
	7.14%

	
	费用率
	0.10%
	0.11%
	-0.01%
	

	资产减值损失
	-
	-
	-
	

	加：投资收益
	-
	-
	-
	

	二、营业利润
	-5
	-1,831.00
	1,826.00
	-99.73%

	加：营业外收入
	10
	31
	-21
	-67.74%

	减：营业外支出
	-
	85
	-85
	

	三、利润总额
	5
	-1,885.00
	1,890.00
	-100.27%

	减：所得税费用
	-
	-
	-
	

	四、净利润
	5
	-1,885.00
	1,890.00
	-100.27%


三、全年无重大安全和质量事故。

第二部分   2014年主要经营措施

一、优化商品结构，推广品牌营运，完善价格调整机制，以价格为杠杆，通过品类管理，提升综合毛利。
1、优化商品结构，满足顾客需求。
（1）按照“集团优先、三三三原则”清理现有目录，重新确定公司目录，在确保适销对路的前提下，保持三分之一低毛利求客流（1200个），三分之一中毛利平费用(1200个)，三分之一高毛利盈利润(1050个)。根据门店实际情况制定每个门店目录、必备品种目录、主推目录、十大单品目录。
（2）抢先掌握市场行情：继续执行竞品巡查制和店长选货制，通过门店对新品信息的反馈和定期的市场调研，及时引进医院新特药、广告品种等消费者需求品种；抢先占据销售市场。
（3）保障货源，到货率达到95%，尽可能避免缺货对销售的影响。

（4）加强进价管理（确保质量为前提），降低采购成本，提高门店价格竞争力。

严格执行比价采购原则，带量采购，降低成本、增加返利。特别是阿斯利康、拜耳、三九、辉瑞、西安杨森、三金片、抗冲、白云山丹参片、降压0号、地奥心血康等。通过与商业公司和品牌厂家签订年度合作协议、战略合作协议以降低采购成本。计划争取商业公司让利12万元，14年计划签定战略合作协议100家，收取协议返利650万元。

2、名企名牌推广营运，VIP合作30家名企，重点运作10个品种，新增毛利500万元。

（1）继续保持现销售前20名厂家良好合作，新增品种97个，新增销售额392万，2014年销售额稳中求升。

（2）新增知名企业15家，新增76个名优产品合作，以其名优品种树形象、吸客流，二线品种盈利润，计划新增销售350万元。

（3）实施单品计划，以单品增长带动品类发展。公司全年将重点推十大200万级单品为：天胶、美美、太极藿香正气口服液、太极钙、补肾益寿胶囊、阿奇霉素（太极牌）、复方熊胆薄荷含片、藏药系列（太极牌）、太极水、万艾可。总额销售2700万元，毛利额1100万元，全面提高公司盈利能力。为确保上述销售目标实现，公司将成立对应的产品经理组，对品种进行全程分析、策划、跟踪等。

3、完善价格调整机制

（1）广泛与厂家签订维价协议，确保我公司在制定产品价格时遵守厂方指定价格时，竞争药店也能维持指定价格，凡不能执行维价协议的厂家及品种，公司将因地制宜参与周边药房竞争。

（2）每周由门店一线采集商品价格，对低于我公司门店价格的20-50个产品及时调价，以适应竞争。

二、加强集团重点产品销售，天胶、太极钙、美美、太极水列为“一把手”工程，确保集团产品销售额达4680万元，增长1684.5万元，增幅56.21%。

1、太极天胶，计划销售508万，同比增长268万，增幅112%。

（1）10月至次年3月开展内部销售竞赛，利用微信平台，每天做好数据跟踪、销售PK、信息沟通、领导点评、案例分享，形成你追我赶的销售热潮。

（2）丰富天胶体验式销售内容，如社区免费熬制固元膏，开展冲牛奶、蒸鸡蛋、夏季清凉膏方推广销售。

（3）加强天胶店外延伸销售：1）会员宣传、微信微博宣传、健康大讲堂及社区宣传等多种立体式宣传方式；2）发动员工内购、店员外销并制定相应的激励政策；3）锁定亿保卡、泰康卡等高端客户，引导天胶团购。

2、太极钙，计划销售228万，同比增长133万，增幅140%。

（1）深度挖掘有补钙需求相关联的产品，利用关联销售，在扩大补钙类产品份额的基础上，提高太极钙产品销量。

（2）继续开展顾客免费品尝、骨密度检测、阶段性开展多种形式的太极钙片区及店员销售竞赛活动。

（3）突出在同类别竞争产品的陈列差异化、卖点差异化。

3、美美，计划销售382万，同比增长147万，增幅62%。

（1）长期开展疗程用药推广计划，以提升美美产品口碑，针对美美老顾客制定梯度回馈方案及员工奖励政策。

（2）每周跟踪销售完成情况，每周通报、及时奖励，增加员工销售积极性。

（3）加强培训，针对不同人群、不同疾病，合理推荐，防止过度推荐。

   4、太极水

  （1）搭平台、促上柜。

借助省商业协会零售专业委员会，积极和省、市药监、医保部门沟通，推动成都药房多元化，组建太极健康生活馆，允许药房卖大健康的QS产品。

（2）建队伍、定机制。

两条腿同步开展销售：1）努力实现门店内销售及配送；2）14年外销部将专注于太极水、乌发露等太极牌的大健康产品销售。围绕现有的工行、保险、一汽、戴尔等30余家大型企事业单位开展团购直销。

5、普药合作

（1）将各普药品种细分至170个小类，每个小类都将首推集团品种。

（2）工商互动促进普药品种持续增长，设立集团工业品种专柜或专架陈列，突出集团品牌和品质优势，加强工商联谊，提高店员对集团工业品种的销售能力。
（3）全力支持各普药厂在连锁开展的各项工作。

三、加强中医药特色差异化经营，提升太极中医文化，中药销售额达2300万元（其中饮片980万元，贵细580万元，包装类药材685万元，土杂和药酒55万元），销售占比13.37%，新增毛利额293万元。

1、2014年中药计划指标                                      单位：万元

	序号
	中类名
	2013年实际销售额
	2014年计划销售额
	增加销售额
	2013年毛利额
	2014年毛利额
	增加毛利额

	1
	饮片
	753
	980
	227
	304
	401
	97

	2
	包装类药材
	503
	685
	182
	188
	280
	92

	3
	贵细
	479
	580
	101
	143
	238
	95

	4
	土杂
	42
	55
	13
	14
	23
	9

	合计
	1777
	2300
	523
	649
	942
	293


2、增加医生资源，打造名医，扩大中医影响力。
（1）2014年打造全年就诊人数过5000人次的医生2名，处方销售额过50万元的医生2名，太极名医馆医生处方销售增加100万元，达到500万元。

（2）建立中医大学知名院校合作医生、学生学习基地，力争再开办太极名医馆5家。

（3）新增20名医生，充实现有医馆空闲坐诊班次。

3、中药样板店形象升级、销售升级：

（1）2014年力争原5家中药样板店增加销售430万元。

（2）升级4家中药样板店（旗舰店、十二桥店、光华村街店、双林店）增加销售100万元。

4、通过提升品质、优选品牌、丰富品类、精典名方等多种方式提升中药营运能力，强化中药销售基因：

（1）根据门店销售类型，制定2014年直营门店包装类药材必备目录，保证门店货源。中药产品品牌化，选择5个品牌企业，10个单品，借助厂家广告及终端推广，以药品销售模式运作中药材单品，例如赶黄草、西洋参、三七、燕窝等，计划新增销售额320万元，增加毛利额160万元。

（2）树立全员中药意识，将中药当成药卖，培训提高中药及组方销售技能，真正做到中药全面覆盖到每个门店，门店多点陈列，全员销售中药。

（3）根据市场需求，引进250g-500g装量的常用慢性疾病用药粉剂品种，弥补原太极牌粉剂销售缺口，增加药材销售50万。

（4）开发1-2家中高档价位的包装类药材供应商，丰富产品价格带，满足不同消费者需求。

5、提高中药队伍素质

鼓励员工学习考取执业药师，全年计划新增中药执业药师20名。
四、做好保健品分类、陈列、促销、培训管理，提升保健品营运能力，保健品销售额达2226万元，销售占比12.94%，新增毛利额350万元。

    1、细分市场，分为女性保健品、男性保健品、老年人保健品、儿童保健品，以及根据功能性特点进行分类，如增强免疫力和美容美颜的商品。

    2、专区专柜陈列，突出专业性、功能性陈列（如：男、女、老、儿专区陈列），品牌产品专区陈列，使陈列的舞台活起来。

    3、促销管理，除日常买赠、捆绑、会员营销外，借助知名品牌厂家的资源，联合开展为消费者提供健康养生营养方面的健康增值服务，促进产品销售。

4、针对季节特点，推广保健品，提前开展保健品内部培训和新品专题培训。课堂分为课堂授课、集体讨论、实战演练，鼓励员工考取营养师资格证（不少于20名），提升员工保健品销售能力。

五、优化门店结构，加大门面分租、降租工作，力争2014年节约租金262万。

1、2014年优化门店结构，拟对29家门店进行分租，面积1300平方米，节余租金255万元；拟对24家门店进行降租，节余租金143万元；拟对6家门店迁址经营。

2、2014年选址新开3家区域中心店。

3、优化门店盈利结构，实施“双十盈亏”工程。即重点抓盈利前十位门店，新增利润240万元，亏损前十位药店尽可能减亏，减亏105万元。每个店将直接和领导班子挂钩，确保无增亏药店。

 六、优化管理，提升竞争力和影响力，降低费用244万元。

  1、实施会员掘金工程，全年会员销售占比提高5个百分点，会员销售占比达到45%以上，会员消费过7000万元。

   （1）新增有效会员8万名，分解到每店每月，并进行考核。

   （2）设立会员科，根据年龄段、性别、用药记录、消费级别等多维度对会员进行分类管理，开展相关的药事服务。

（3）针对VIP会员，定期开展太极健康大讲堂，会员生日派对等活动。

   （4）每月增设慢性病会员日，心脑血管病一天、糖尿病一天、肝病一天。

    2、优化价格及促销管理，一店一策，突出药房差异化经营。

   （1）及时采集竞争对手价格并及时调整，营造人气品种低价氛围吸客，力争提升客流量20%以上。

   （2）因地制宜开展促销活动，务求实效。如中医义诊、健康大讲堂、关爱进社区、限时惠购等。确保活动当日门店客流量和销售额增长均超过30%。

 （3）精准活动策划，分节气、分品类、分门店类别、分消费者群制定个性化活动方案，精心活动准备，把控活动过程，促进活动效果，快速评价调整。

通过上述措施，全年客流量必须达到310万人次，增加65万元，维持客单价56元左右，提高顾客忠诚度和美誉度。

3、继续实施标准化工作，提升公司营运能力、门店管理能力和执行力。

  （1）安排专人负责空间管理，从陈列、店堂标牌标识、宣传道具、灯光、音乐、人员形象等多方面提高现场营销氛围。

  （2）提高服务管理水平，“软服务”员工药事专业服务及待客之道，“硬服务”病症用药温馨提示、准确的药品分类标识、服药指导手册、健康咨讯卡等。

 （3）继续加强基础管理，坚持严格的现场督导，提高执行力，确保各项工作的真正落地。

4、严格执行费用预算制管理，确保三大费用总额下降506万。将费用按房租、管理费用、销售费用分解到部门，并将费用支出情况纳入目标责任制进行考核。

七、实施扁平化，加快人事改革与培训，完善激励方案，利用信息手段提升管理能力。

 （1）梳理部门岗位职责及人员实际工作量，定岗定员，坚持工作饱和的原则，精减后勤岗位人员12名。待西部三方物流建成后，公司将再精简人员25人。

（2）完善购销机制

实施产品委员会和品类经理负责制，每一个大类都有一名专人负责货源保障、品类分析、销售跟踪、产品策划、退换货处理。将到货率、库存周转率、库存额、动销率、效期商品等指标纳入对相关部门及门店的考核。对产品经理组实施目标责任制考核。
（3）实施扭亏增盈奖惩机制

进一步完善门店及部门考核机制。建立公司领导班子和中层干部同门店一一对应机制，将他们业绩与考核同所对应帮扶门店目标责任制挂钩，月月考核，奖惩兑现，切实做到“店店有人管，问题及时解”的全员营销氛围。

（4）加强学习和培训，实施员工星级评定。

利用外聘专家、内训师、网络培训、面授等多种方式，开设新员工突击营、店长拓展营、营销狙击手等课程，加强零售服务、销售技巧、药事服务、企业文化等培训，务求实效，实施晋级动态管理。全面提高员工综合素质。

  （5）利用手机 “太极大药房组方查询” APP，随时随地为店员和消费者提供用药指导。

（6）开发办公OA系统，增强管理系统性和透明性，全面提升公司效率。

八、千方百计拓展新市场。

（一）拓宽经营范围、多渠道增加客流。

    1、全年新增省医保刷卡店10家，增加高端人员。

    2、新办食品流通许可证40家门店，确保保健品和奶粉的正常销售。

3、推动药房多元化，新开太极健康生活馆10家。

4、2014年外销计划800万元，外销客户30家，其中销售额10万以上8家，5-10万客户10家。

    5、服务好亿卡通、泰康人寿、工行储值卡等重点客户。
   （二）努力实现加盟门店增销50万元

    1、每月提供集团重点产品目录，并给予营销指导，提供培训资料，指导加盟药房调整产品结构，提升经营质量，加强经济纽带联系。

2、每季度开展一次“行业专家分享经营之道”的主题活动，发挥太极品牌在加盟药房的影响力，增加加盟药房销售。

九、企业文化建设

1、继续开展太极“忠诚、责任、团结、努力”的企业理念培训，增强员工使命感和责任感。

2、开展丰富多彩的员工关爱活动，培养大药房“家文化”，增强企业凝聚力和员工归宿感。如：定期的员工谈心、优秀员工父母（配偶）旅游计划、大药房运动会、大药房文娱之星大赛等等。

3、积极参与和开展公益活动，树爱心、传健康。如：效期药品回收、留守儿童献爱心、健康进驻空巢老人等。
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