
                   奋力拼搏、找准突破口
尊敬的集团公司、股份公司领导及各位同仁：
大家好！

我是桐君阁大药房连锁公司一分公司新山城店店长杜琼，我今天给大家汇报的题目叫“奋力拼搏、找准突破口”

2011年是地处渝中片区的零售药房最艰难的一年，公司面临城市改造、拆迁、商圈定位调整等等问题的困扰，大面积的拆迁，单位和常住人口大量的往外迁，导致销售大幅度下降。我店也未能例外，两路口片区的拆迁，使我店的客流量下降了30%。看着销售的下降，客户的流失，我们急在心里，到底该怎么办？我和员工一起调研市场，想办法，找寻突破口。经过前期的市场调研，结合本店的实际情况。最终决定“以集团品种为龙头，团促为重点，品牌品种为基础，中药销售为亮点，其他品种为辅助的模式”来做好本店的经营工作。经过近一年的探索，效果比较明显的有如下两点：
1、 集团工业品种销售大幅度增长。
2011年集团工业品种销售165万，比2010年85万增长95%，基本达到翻一翻。特别是番茄胶囊的销售上，我觉得有一点可以和大家分享。我首先把店员分成几个小组，给每个小组划分好负责区域，下达好任务，各小组成员下班后利用业余时间在所负责区域内拜访辖区内的每一个单位，我们共计拜访了500多家客户单位，每到一家单位，我们都耐心地为客户讲述番茄胶囊的功效，很多客户都不会在第一次的拜访后下订单，于是我们又通过电话或短信回访，每个小组成员定点跟踪客户。就是通过这样细致的拜访和回访，番茄胶囊的店外销售终于从无到有，两盒、五盒、十盒、二十盒…初步的成效并没让我们满足，番茄胶囊的销售应该定位于大批量的团购，我们又把客户信息逐一的梳理，筛选出重点客户，并通过各种渠道获悉一切有可能的销售机会，记得有一次，我们得知一家公司即将要召开一个大型会议，正准备购买会议礼品，我们马上带上样品，派上专业知识最强的药师、员工赶到这家公司，通过软磨硬泡，终于争取到了向这家公司的老总当面介绍番茄胶囊的功效的机会，在介绍的过程中，这家公司老总说了一句“我有高血压，很多东西我都不能吃”，我们的药师马上就向他讲述了高血压的用药和保健知识，我们的诚心、勤奋、专业、番茄胶囊的功效终于打动了这位领导，敲开了这个大客户的大门，第一次成功的销售了86盒，两个月后，这家公司又主动要求送货150盒，接下来还有第三次、第四次，2011年这家公司累计购买878盒。这样的销售案例很多很多，销售过程虽然艰辛，但是看着销售的增长，我们也乐在心头，2011年我店销售番茄胶囊2835盒，比2010年的229盒增长了1137%。
2、 团购销售成效显著
夏季到来，连锁公司安排开展了夏季团购工作，全公司药房拉网式的在全城进行开发客户，联系团购。公司给我店下达了15万的团购任务，我带领员工，在稳定主城客户团购销售的同时积极开发区县市场，我们上壁山、跑江津、下涪陵，这些区县的每一条街巷都布下我们的足迹。

2011年，重庆的夏天异常炎热，记得7月底的一天，当天高温43°，我们来到璧山的一家公司，正逢他们开会，我们灵机一动，把随身带的太极牌“藿香正气口服液”试用装和桐君阁药厂的“玄麦柑桔颗粒”泡好，送进会议室，让开会的领导们亲身体验我们公司的产品的优良功效，足足4个小时，我们一直守侯在会议室外，最终以“太极”“桐君阁”品牌优势赢得了这一笔18万元销售。
整整一个夏季，我们完成了68万的团购销售，比2010年增长了112%，完成公司下达任务的350%。这68万元的销售中，80%是藿香正气液、中药二厂的板兰根、绵阳药厂的夏桑菊。这68万元的销售，2450件货，我们舍不得请棒棒，都是我们店里的员工一箱箱，一袋袋肩挑背扛送到客户手里。
朋友们，我想说的就是遇到困难不可怕，最怕的就是失去信心，坐以待毙。走出去，市场很广阔，把坐商变行商才是药房销售最好的办法。
最后祝愿：我们的太极事业蒸蒸日上，太极发展红红火火，各位领导、朋友身体健健康康！

重庆桐君阁大药房连锁公司一分公司新山城店  杜琼

二O一二年一月二十日

打造龙康精神 圆梦千亿太极
2011年在上级领导的正确指导下，在各部门的大力支持下，通过门店全体员工共同努力，龙康药店提前1个月完成了全年任务，全年实现销售3745.2万，完成任务的108.6%，成为桐君阁连锁公司首家日销售10万元店。销售同比增长635.2万元，增幅20.4%。其中中药销售1298万元，同比增长334万元，增幅35%，贵细销售503万元，同比增长33.4%。毛利940万元，同比增长135万元，增幅16.8%。实现连续8年的销售效益同步增长。
2011年是充满希望的一年，也是收获丰硕的一年。作为一名店长，我深感责任重大。我们的销售已经连续增长数年，我们还能一如既往的增长吗？品牌、品种、地势是我店的硬件优势，但在众多药店入驻的杨家坪中心，取得今天的成绩关键是什么？多年的工作经验让我明白，关键是要有一个好的团队，能带领好这支团队就是取得成功的决定性条件。于是龙康的销售突破点就定在我们的团队，我们要求人人勇当“行走的药店”，提出了“走出去”的口号， “走出去”销售是“走进来”购买的延伸。
夏季团购是每年提升淡季的重要策略之一，我们充分发挥店员和促销员的优势，每天下班后带领店员顶着夏日烈日，带着印发的名片、资料进社区、找单位、跑工厂、查黄页、打电话。跑过了多少街道、发过多少张名片、送货多少次货已记不清了，但当时的一笔团购让我印象非常深刻。那是端午节前的一个周六，我接到之前我们发放名片的团购单位订购电话，要求我们在两天内赶装20000份“艾草沐浴包”。每份里有四味中药，每味要求剂量准确，每袋要分装，也就是说我们要称80000次、1200公斤中药，抓好后每份还要用特制的布袋装好。“两天、20000份、80000次、1200公斤”，我知道这个任务的艰巨，更明白这是我们与团购单位成功合作的第一步，无论有什么样的困难，我都要把它接下。接单后，我多方组织货源、联系厂家赶制布袋，带领门店所有店员，主动放弃休息，两天两夜交换轮班，在第三天的一早终于如期赶制完成任务，达成销售5万元。在那一刻我已忘记两天两夜的疲惫，所有人都为龙康的团队精神拍掌欢呼。因为这次诚信交易，我们与该单位建立了良好合作关系，也得到了他们每季度的团购采购计划。

努力、汗水、泪水为我们换来了成绩，2011年龙康夏季完成店外团购销售50笔，销售额60万，完成团购计划714%。

除了店外团购销售增长明显，2011年龙康店内销售增长也非常迅猛，增长重点就是高端客户开发。我们大力挖掘贵细大客户销售潜力。利用好春节滋补节活动，提前电话通知客户活动优惠政策，同时也送去节日问候，维护好客情关系。在销售旺季货源比较缺少的情况下，提前备足货源和安排专人负责补货提货，确保客户需求。通过店内人员上下一心的努力，我店2011年1月贵细销售突破单月销售123万，1、3、4、5、6月均实现了同比增长翻一番。贵细全年销售503万元，同比增长126万元，增幅33.4%。还记得那个特殊而有意义的平安夜。那天快下班时，我接到一位贵细老客户购虫草，当时客户特殊要求装8盒虫草，但店里的货同一规格不够，因此我立即联系公司准备货源。这时天下着细细的小雨，可出来过节的人却越来越多，多条交通堵塞。为了不让顾客久等，我和门店副店长一路跑步到车站，乘坐轻轨赶跑到公司。在公司各部领导的协调和安排下我们顺利的将货送到客户手上，完成销售20万，这也许就是给我们最好的节日礼物吧！

销售的增长，体现的是我们这个团队的成功。团队精神是高绩效团队的灵魂，销售业绩是团队文化最好的证明。正是因为我们这个大家庭的每个成员都能强烈感受到自己是其中的一分子，实现业绩，不再是指标上的要求，而成为了每个人义不容辞的家庭责任！2012年，我们将进一步打造龙康的团队精神，为圆我们千亿太极梦，奉献自己的力量和青春！

 

                                      桐君阁连锁三分公司龙康国药

                                                     邓先萍
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