
加强营销团队建设 开创商业工作新局面 

                 ——中期营销大会发言材料  李阳春
亲爱的营销将士和店长们：                     
大家上午好！ 

秋高气爽，暑威尽退。今天，我们再次相聚在风景秀丽、气候宜人的武陵山国家森林公园，召开一年一度中期营销大会。首先我代表集团公司向大家表示最热烈的欢迎，同时对大家在上半年所取得的优异业绩表示祝贺！ 

今天参会的主要是各单位的采购人员、销售人员、零售系统的店长们及各独立核算企业的班子成员，也就是商业系统的营销人员。在此，我想与大家交流沟通以下几方面的意见或想法：

1、 医药商业企业永恒不变的主题工作是：“只有买得好，才能卖得好。”
    我认为，医药商业企业实际上产品的流通中间商，是医药产品的集散地。首先根据与上游客户的合作将产品聚集在一起，再根据下游客户的需求把产品销售出去。这一聚一散，通过我们的服务，产品的价值就会增值，中间的差价就是我们获取的毛利额，毛利额与费用额之间的差额就是我们企业的利润（剔除税收）。聚就是把产品买回来，散就是把产品卖出去，如何做好产品的一买一卖工作，如何获取更高的毛利额既是医药商业企业的关键环，也是其永恒不变的工作，更是桐君阁股份公司赖以生存的前提。

“买得好”是指我们采购的产品必须要有品牌、与知名厂家合作、质量保证、质优价廉、消费者认可。

“卖得好”是指产品不仅适销对路、销售上量快，又能体现可观的经营效益，同时具有较高的市场竞争力。它是建立在买得好的基础之上，买得好不一定卖得好，但卖得好一定是买得好，当然买不好肯定卖不好。所以“只有买得好，才能卖得好”的经营理念必须始终贯穿于股份公司经营发展过程中。

    二、营销工作是企业发展的一号工程，营销人员肩负着企业发展的重担和责任。 

作为医药商业企业，其经营利润、税收、职工工资及各项运行费用等都体现在经营销售的毛利额中，特别是表现在“买得好才能卖得好”的营销过程中。而实现这一过程的关键主要在于我们的采购人员、销售人员、店长们，你们的工作关乎着企业的运转、职工的吃饭、公司的发展等核心问题。

    营销工作是企业发展的重中之重，营销人员是企业发展的中坚力量，公司的一切工作首先是为营销工作服务，为营销人员服务，其他工作都是为营销工作配套的，都是为营销工作服务的。所以营销战线的同志们在企业发展中肩负着重大责任。希望商业系统的营销战友们能勇挑这一重担，在本职岗位上发挥应用的作用，在公司为你们提供的发展平台上施展才华，实现个人价值。 

三、如何成为一名优秀的营销人员，必须时刻牢记营销工作的三大“法宝”和一种“精神”。

诚：所谓诚，即真诚、诚心、诚信。

在工作和生活中，我们必须做到对自己诚，对企业诚，对客户诚。

“修合虽无人见，诚信自有天知”，是桐君阁的古训，也是我们做人的准则。一个对自己不诚的人，肯定对企业不诚，对企业不诚的，对客户肯定不诚。

一定要记住：如果你欺骗了客户，市场就会欺骗你。 

勤：就是勤快、吃苦、耐劳、奉献、牺牲和敬业。

营销最大的秘诀就是勤，营销是一门学问，是一种精神，更是一种境界。曾有人这样形容营销工作：“三千三万”（千山万水、千言万语、千辛万苦），其实这正是对营销工作的真实写照。所谓天道酬勤，就是教导我们营销战士们要懂得付出，只要真心用心付出，就能得到应有的回报。

    沉：即潜下心来，沉进去。

销售的最大禁忌是浮，浮于表面。一定要由浅入深，由深而浅，由厚而薄，由薄而厚。一个简单的运作受到很多因素的制约，如何把这些情况弄清、弄懂、弄透，是非常需要耐心的，需要沉住，沉到里面去。

沉要求忍得住、耐得住、抓得住。

沉是一种过程，更是一种境界。

沉就是希望，沉就是胜利。

沉也是销售的捷径。

一种“精神”：是指当年我们工业销售队伍当年开发市场时的铜头、铁嘴、橡皮肚及飞毛腿的精神。铜头就是不怕碰壁，铁嘴就是会说，橡皮肚就是能吃、能饿，飞毛腿就是跑得快。

4、 商业系统必须要强化销售团队建设工作，引导和发挥团队作战优势。

从股份公司层面上来讲，桐君阁股份公司具有资源优势的商业企业，上半年我们商业集采工作就是团队作战的最好体现。目前，我们的零售集采常态化工作已正式运作。在销售工作上，希望统一一盘棋，把统筹规划的品种销售上去。综合性公司、两大物流配送公司，要发挥团队作战作用，把合作的大厂家、大品种销售规模做大，使卖得好更有利于买得好；医院销售、终端开发工作上也都要发挥团队作战的优势和力量。

从下属各独立核算企业来讲，各企业一定要高度重视营销团队建设工作，建立健全人员培训方案和激励机制。要强化团队作战精神，充分开发营销人员的聪明才智和业务潜能，使其能力的提升和业绩的增长能获得同步成长；只有建立一支充满生机、充满活力、充满激情的营销团队，才能开创商业销售新局面。 
我们一定要明白一个道理：只狼无畏，群狼无敌。一个单位、一个人的力量是有限的，只有团队合作，才能创造出卓越业绩。 

下半年我将代表集团公司和股份公司同志到各单位检查营销团队建设情况，主要检查我们各单位的领导们为营销人员做了什么，服务了什么，在工作和生活上帮助其解决了什么。

五、要树立利润优先的意识——全力抓有效销售，坚决放弃无效销售。

桐君阁股份公司目前处于发展的转折点，也是发展的关键时刻。 实现盈利是股份公司2014年的经营工作重心，要达到理想的经营目标，我们还得再加一把劲。

一是除全面抓好产品如何买得好之外，还要控制各项经营成本和费用的支出，每个单位、每个人都要学会当家算账，杜绝浪费。

二是要树立利润优先的意识，全力抓好有效销售。企业是逐利机构，不是福利源，盈利才是公司生存的根本和前提；无论任何条件下，必须优先保证公司利益和经营效益；客户再大，销售额再大，亏本的生意坚决不做。

三是必须做到细分市场，抓目标客户群，无论客户大小，我们都要用心经营，不管是销售上千万的大医院还是几元钱的药店消费者，只要是有效销售，我们都要全心全意去经营，去服务。

6、 开创商业经营发展新局面，关键要靠各单位一把手。

    角度决定高度，高度决定出路。各单位的第一负责人，基本上都掌握着自己企业的有效资源，企业经营环境的营造，人、才、物的调度，公司有效的运行模式、全局统筹能力等，这些都关乎着企业的兴衰和员工的个人成长；怎样买得好是由第一负责人决定的，如何卖得好也是由第一负责人决定的；企业团队建设的好与坏也是由第一负责人决定的。最终企业的盈利水平是检验企业第一负责人经营能力的标准，所以股份公司经营新局面的开创关键还得靠各单位一把手。
    2014年上半年已圆满的划上了句号，上半年开展不好的工作，下半年我们还有时间，亡羊补牢为时不晚，诚挚地希望全体营销将士振作精神、扬风起帆，再接再厉，再创佳绩。

在此，祝各位营销战友们营销大会与会期间开心愉快！祝战友们下半年马到成功！


