“不等不靠，对外主动出击”成就销售业绩

尊敬的各位领导、各位同仁：

大家好！

我叫谭莉杨，来自四川太极大药房，今年是我在公司从事零售工作的第10个年头。公司给了我很多荣誉，但说来很惭愧，我既没有更多更新的销售技巧，也没有出奇制胜的营销策略，而强大的执行力以及主动出击的工作作风成就了我的业绩。

蒙公司领导的信任，我从担任过4家门店店长到现在的片区主管，无论是之前在门店上带领的邛崃店由月均7万元上升到30万元，还是2011年我们片区23家门店超额完成公司任务，都取得了良好的销售业绩，我一直坚持在各个门店实施2招：那就是不等不靠，第一对外做好药房常规社区活动，第二大力发展团购客户，做好团购顾客的维护工作。

一、一方面配合公司创新营销。为了更好的完成销售任务，片区2011年大力发展药房送健康进社区的活动。我们将公司在11年下半年开展的制氧机可租可售的新模式带入了社区活动中，由店长之前联系好药房周边社区的广场或公园场地，并联系好厂家一同参与活动，制氧机片区之前0销售突破到14台销售。

二、社区活动有效及时为了更好的完成销售任务，片区2011年大力发展药房送健康进社区的活动。前七天店长和员工书写pop利用下班时间到社区张贴。重点宣传我们冬季主推的免费吸氧和送制氧机入户体验、免费测血压，血糖等项目，店内也开展积极的宣传，对进店顾客全部将活动的具体内容进行告知，并鼓励他们来参加活动。前三天门店将会员资料进行整理，将门店100名重点会员筛选出来，这三天全部员工对这100名顾客全部做了电话和短信通知。现场给顾客免费讲解保健知识，免费吸氧和开展各项趣味活动，和厂家一起免费发放试用品来积聚人气从而销售产品。虽然一天下来汗流浃背，又苦又累，但是看到顾客对我们太极大药房的认可，我们心里感到相当的自豪和满足。看到店长和店员每次都投入了百分之两百的热情和激情。这让我体会到了我们小小的团队产生的大大的向心力和凝聚力。片区门店2011年共计完成社区活动76场，给门店增加当天销售1000-4000元不等，累计增加销售10万元以上极大的提高了太极大药房在社区的知名度。

三、对外我则变坐商为行商，不等不靠，主动出击，带领店员们上门联系企业团购，虽然吃了无数闭门羹，受了无数白眼，但我们明白，团购客户等是等不来的，我们从最初的开发客户从两三千元做起，相信积少成多。在节假日送上药房准备的小礼品，和温馨短信提示。在开发新客户的同时也要维护好老客户，也是建立长期团购销售的基础。付出总有回报，2010年一位之前只消费了8千的老顾客联系需要8万元的药品，但同时也提了要求，因为他公司的需要，同时他还需购买老鼠药和农药若干份，当时我就傻眼了，但是顾客就是我们的上帝，我在外跑了整整花了一个星期时间在成都店铺都没买到，最后我在郊县给顾客准备好了这些品种。顾客对我们药房相当满意。货备齐后因为公司的车都有了安排，之前也打过很多交道,交了很大一部分定金，顾客也同意转账支付，所以公司在外面找了一个车将货送到顾客要求的地方，哪知货点完后顾客因为要出差很长一段时间告知要现金支付货款，这时天已经晚了，货别人已经点收入库了，公司再派人来要耽搁很长时间。我和同去的女同事一咬牙就将8万元现金收了下来 。放在了贴身的包里，但是毕竟司机是外面的师傅。我们只是两个弱女子，有无数个万一。从出发那一刻起我就提心吊胆，直到银行存完钱后才发现衣服已经湿了。

我只是无数的太极商业零售岗位上最最普通的一员，我为我是一名太极儿女而感到骄傲。这十年我苦过，累过，但从没后悔过，面对成都市场十多家连锁药店强烈的竞争，我和姐妹们从未感到害怕。。。。。因为有公司的正确领导，有员工专业的药学知识做基础，有公司优秀的商品，还有桐君阁股份公司和集团公司的指导做强大的后盾。2012年，是我们四川太极大药房减亏的重要的一年，在新的一年里我和我们片区姐妹们各尽所能努力完成公司的增效节费的各项指标，希望这一份努力能为我们四川太极大药房早日“脱贫致富”贡献自己的力量，相信我们太极大药房的明天会更好！！

谢谢大家！！！

东北片区  谭莉杨                                                             

