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年中工作总结

-----我和天胶有个约会

                                                     怀远店王雪莲   尊敬的各位领导，亲爱的各位同事：

大家好！

我是来自四川太极大药房怀远店的店长王雪莲。我店是位于成都郊区的一个典型的乡镇型门店.过去半年，我们在公司领导的正确指导下，通过全员的共同努力下，取得了一定的销售业绩，更赢得了一批忠诚的会员。
作为怀远店的店长，我在感谢领导的信任和同事们的支持的同时，也深感肩上责任的重大，在工作中也让我明白了这样一些道理：面对激烈的市场竞争，要做好药品销售工作，一是要建立健全的团队管理制度，发挥团队协作精神，二是要有服务意识，具备良好的沟通能力和销售技巧，三是要有专业的药品知识和业务能力，用心工作，真诚服务每一位顾客，这样才能把工作做好。
以上都是一些理论性的总结，现将我店2014年上半年的销售情况汇报如下：
1、14年上半年销售87.8万元，同比去年增长10.19%，任务完成率为93.42%

2、毛利额为28.8万元，同比增长7.86%，任务完成率为90.22%
这是一个面对自己在增长，但是对于整个公司增长还不足的成绩，所以我们下半年制定了以下增长目标：

1、 营业额预计达到99.88万，同比增长13.03万，增长15%

2、 毛利额预计达到33.32万，同比增长4.35万，增长15%

上半年销售中，完成较好的是集团各重点品种，除美美销量稍有下滑外，其他均呈增长趋势，尤以天胶为重。

说起天胶，在2013年我们整个团队在公司领导的带领下，积极学习专业知识，通过发散传单宣传，并以回访客户的方式，在2013年上半年成功销售天胶总额2.07万。然而这2.07万却不是我们心仪的数字。于是我们拟定了“我为天胶的明天铺路”这一计划。我们心仪的不是某一个数字，而是一个理念，那就是要让凡是需要吃阿胶的人都能立即反应到——走到太极大药房买太极天胶。

我们是这样计划的，也是这样实施。以下和大家一起分享这么一个案例：
年初的一天，我们店的曹姐接待了一位60多岁需要购买气血和的阿姨。一番询问后发现这位周阿姨买气血和是为了补气血。周阿姨自身症状也比较明显：老是头昏，浑身没劲儿，睡不好，走路还累，提不上气儿。

曹姐肯定了周阿姨需要补气血的说法，并给周阿姨讲解了气血和的功效，说明了气血和不适合阿姨症状的原因，一番专业的讲解得到了周阿姨的肯定。于是，她顺势拿起了我们展示陈列的天胶空盒，给周阿姨做起了天胶的讲解。从天胶的功效，成分，吃法。到后面的保养用法，都做了一个系统的讲解。特别是补气血的功用，简直说到周阿姨的心坎上去了。当她听完曹姐的讲诉后，便抱着试一试的态度买了一盒。曹姐认真地为周阿姨做了固元膏，并根据周阿姨的情况，特地在固元膏里添加了西洋参。

一周以后，周阿姨又到我们店买药，曹姐一眼就认出了周阿姨，在为周阿姨拿好药后不忘随口问上一句“阿姨，那固元膏还吃的习惯吧？”“恩，不错，不像以前吃药，烦，就当零食一样，味道还不错。”曹姐的专业服务和细心周到促进了两人的关系，相互留了电话号码。留下了信任！一个月没见过周阿姨。曹姐耐不住了，她翻出了周阿姨的电话号码，闲聊一番后问道：“周阿姨，您吃天胶一个多月了，还适应吧？”“哦，谢谢啊！谢谢你为我推荐这么好的产品。不仅口感好，没吃药的感觉，又方便。关键是，我真的不累，走路也有劲了，气也提的起了，太极天胶真是好药啊，我吃完还要买！”我站在曹姐旁边听到电话那边周阿姨爽朗的笑声，和曹姐会心一笑。

为了不辜负周阿姨对我们的信任与肯定。后来我们又根据周阿姨的自身情况为她制定了一系列阿胶服用方法。

周阿姨先后在我店购买天胶16盒，并带其亲友共计在店购买28盒。

就是周阿姨的故事加强了大家的销售信心，门店的天胶销售也从一枝独秀的状态变成了遍地开花的良好态势。

在大家共同的努力下，按照我们设计的那条路走到今天，我们确实有了很大的收获。今年上半年的天胶销售从去年的2.07万元增长到了8.02万元。这只是一个数字，预示着我们离目标更近了一步。

天胶的疗效明显，今年我们的另一主推集团品种藏药同样拥有着为数不少的回头顾客，所以，在未来的1年我们力争凭此品种再上一个新台阶。
谢谢大家！

