2016年上半年工作总结及下半年工作计划
业务部

一、2016年上半年工作总结：

总体购进及供应商情况：2016年上半年供应商合计221家，其中商业11家，直供210家；受改变西航港分采中心影响，同比2015年减少9家。总体购进情况见下表:

	2016年上半年药品购进情况对比表  （单位：万元）

	
	品规数
	购进情况
	销售情况

	分类
	2015年（个）
	2016年（个）
	增长额
	2015年购进额
	2016年购进额
	增长额
	增长率
	15年销售金额
	15年毛利额
	15年毛利率
	16年销售金额
	16年毛利额
	16年毛利率
	销售增长额
	销售增长率

	药品
	2982
	2773
	-209
	4474.9
	4099.5
	-375.4
	-9.16%
	5426.5
	1449.6
	26.71%
	5301.5
	1428.8
	26.95%
	-125
	-2.36%

	保健食品
	325
	220
	-105
	600.5
	418.6
	-181.9
	-43.45%
	754.4
	361
	47.85%
	811
	386.6
	47.67%
	56.6
	6.98%

	化妆品
	128
	123
	-5
	70.4
	90.7
	20.3
	22.38%
	83
	25
	30.12%
	86.7
	27.7
	31.95%
	3.7
	4.27%

	普通食品
	93
	127
	34
	86.3
	96.6
	10.3
	10.66%
	60.5
	1.7
	2.81%
	112
	35.2
	31.43%
	51.5
	45.98%

	日用品
	54
	20
	-34
	6.9
	10.6
	3.7
	34.91%
	5.3
	1
	18.87%
	11.5
	2.4
	20.87%
	6.2
	53.91%

	消毒产品
	68
	80
	12
	27.1
	28.8
	1.7
	5.90%
	38.9
	16
	41.13%
	39
	16.7
	42.82%
	0.1
	0.26%

	医疗器械
	380
	417
	37
	218.7
	245
	26.3
	10.73%
	369.3
	144.2
	39.05%
	370.5
	156.4
	42.21%
	1.2
	0.32%

	中药饮片
	1758
	1357
	-401
	551.3
	418.6
	-132.7
	-31.70%
	916.5
	407.2
	44.43%
	803
	373.9
	46.56%
	-113.5
	-14.13%

	合计
	267.5
	5117
	-671
	6036.1
	5408.4
	-627.7
	-11.61%
	7654.4
	2405.7
	31.43%
	7535.2
	2427.7
	32.22%
	-5.7
	-0.08%


到货率：将每个单品落实到人头，并在系统里面维护相对应采购员。做到每个产品有人跟，每天下午在内部群里公布当天到货率，找差距，立即跟进，确保日日到货率达标。截止到6月份，到货率数量、品规均已达到90%以上。

	16年1-6月到货率与15年同比情况

	
	数量对比
	品规对比

	月份
	16年
	15年
	增长比
	16年
	15年
	增长比

	1月
	71.52%
	64.85%
	6.67%
	87.91%
	86.25%
	1.66%

	2月
	72.50%
	69.22%
	3.28%
	82.58%
	85.07%
	-2.49%

	3月
	79.58%
	73.07%
	6.51%
	87.90%
	88.41%
	-0.51%

	4月
	87.88%
	74.16%
	13.72%
	90.09%
	84.97%
	5.12%

	5月
	87.14%
	77.74%
	9.40%
	89.08%
	86.67%
	2.41%

	6月
	90.66%
	90%
	0.66%
	91.44%
	92.32%
	-0.88%

	1-6月
	81.32%
	74.35%
	6.97%
	89.72%
	85.33%
	4.39%


价外收益情况：自2015年底，积极主动与上游厂家开始接洽，将原受集采影响未签协议厂家逐个梳理，以2014年单品返利台账为蓝本对应每一单品进行全面清理。2016年共签定协议204份，预计收取返利928万。同比2015年协议份数增加了90份，返利金额增加了208万元。截止到6月份已收取价外374.67万元（含2015年231.71）（不含瑞商网瑞学系统已收取10万元）.

	2016年1-6月30日价外收益对比表

	总体情况
	16年
	15年
	增加额
	增减率

	
	
	
	
	

	协议份数（份）
	204
	114
	90
	78.95%

	预计返利金额（万）
	928
	720
	208
	28.89%

	实际收取情况
	2016年1-6月价外总体情况
	2015年1-6月价外总体情况
	16年与15年同期对比（按实收算）

	
	其中15年价外实收
	16年价外实收
	小计
	其中14价外实收
	15年价外实收
	小计
	增减额
	增减率

	现金
	153.12
	111.09
	264.21
	187.18
	129.41
	316.59
	-18.32
	-14.16%

	票折
	78.59
	31.87
	110.46
	28.01
	11.55
	39.56
	20.32
	175.93%

	合计
	231.71
	142.96
	374.67
	215.19
	140.96
	356.15
	2
	1.42%


二、2016年下半年重点工作计划：

1、稳定到货率、控制库存：继续保持到货率按月达到90%以上（分数量、品规），并分采购员落实到每月绩效考核中；同时合理控制库存，按集团文件实行超量备货分级审签。如各种特殊原因需要备货时，备货量≥2个月由业务部负责人审签、备货量≥3个月由公司第一负责人审签，原则上备货量不得超过3个月。

2、密切关注医院品种、寻求增量品种：重点挖掘以院带店品种，增加准顾客，提升销售的同时提升客流。上半年已引进以院带店品种20（单品）+2（系列品种)个，因引进时间参差不齐，实现销售11.13万元。下半年计划新引进该类品种40个，合计60+2个品种全年预计销售70万元。

3、全方位降低成本、全力推动众筹项目、提升综合盈利能力：根据已制定《降低采购成本细则》逐项落实，每周将比价工作落到实处，涨价品种按《价格审批流程》进行审签。在原有降低采购成本的措施下，今年下半年重点推进众筹项目，在不占用公司资金的情况下大幅降低采购成本。该项目的顺利推进，预计下半年降低采购成本50万元。积极与处方药厂家沟通，完成“富顿科技”远程处方资金筹集。尽快弥补上半年药品大类受处方影响销售下降的125万元。

三、目前工作中存在的突出问题：

1、集团直管后，相关新品引进审批、预付款审批等新的流程未收到，制约了以院带店品种上柜时限。

   解决措施：已多次汇报给分管领导，申报新品时与桐君阁商品中心及时沟通。

2、门店效期问题突出，退货不及时；

   解决措施：新品铺货征求营运部意见后铺货，并按学习的《宝贝成长计划》进行新品宣讲、试销期跟进。每次发退货通知后在微信群里提醒各店长查看邮件。建议公司设置滞销品种店间调剂员。

3、三方物流发货破损多，且西部无解决方案，报差错后均回复找业务部。

   解决措施：一方面对破损次数较多的产品进行替换；另一方面与西部协调，拟出书面易破损商品清单提醒装箱人员，并与物流部相关人员签定商品破损双方承担额度。

