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嘉奖通报嘉奖通报嘉奖通报嘉奖通报    
 

各公司： 

四季度“冬季大会战”打响以来，全司上下掀起一股你追

我赶的销售热潮，桐君阁商业零售捷报频传。尤其是集团公司

重点产品“天胶”的销售更是突出，销售节节创新高，其中： 

1、重庆太极大药房 16 店（天星桥店）在 10 月 12 日创下

单日销售天胶 170 盒的优异成绩，刷新天胶单店单日销售历史

最高纪录！ 

2、截止 11 月 3日，桐君阁连锁三分公司“天胶”销售突

破了 5000 盒，实现销售额 205 万元 ，率先完成全年销售任务，

完成率已达 123.5%，完成量及完成率均位居各公司榜首！ 

为鼓励先进，树立榜样，股份公司决定对以上公司和门店

在商业系统内进行嘉奖通报并以资鼓励： 

重庆太极大药房 16 店（天星桥店）：奖金 2000 元 

桐君阁连锁三分公司：奖金 5000 元 



希望以上单位再接再厉，继续发扬先锋精神，努力创造出

更优异的销售成绩！同时，号召桐君阁商业零售系统向他们的

优秀经验学习，真抓实干，努力完成全年各项经营指标！  

 

附件： 

1、重庆太极大药房 16 店经验材料——“重庆太极 16 店

‘小宇宙爆发’全揭秘” 

2、桐君阁连锁三分公司天胶销售经验材料 
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重庆太极重庆太极重庆太极重庆太极 16161616 店店店店““““小宇宙爆发小宇宙爆发小宇宙爆发小宇宙爆发””””全揭秘全揭秘全揭秘全揭秘    

             ————————天胶节日单店促天胶节日单店促天胶节日单店促天胶节日单店促销活动经验分享销活动经验分享销活动经验分享销活动经验分享    

    

2013 年 10 月 12 日，重阳节前日，重庆太极 16 店天胶

销售 170 盒，销售额 5.9 万元，刷新天胶单店单日销售历史

最高纪录！捷报传来，桐君阁人奔走相告，群情振奋！重庆

太极 16 店天胶日均销售不到 1 盒，平日基本靠坐堂医生进

行天胶的配方销售，为何能在 10 月 12 日突然小宇宙爆发？

他们做了些什么？大家可以从中借鉴些什么经验？带着这

样的疑问，股份公司营运中心走访了重庆太极 16 店。采访

了重庆太极大药房经理周伟、该店店长叶晓梅、店员刘翠等

人，得出以下经验总结： 

一一一一、、、、重视重视重视重视    

举措一、取经。活动开展一周前，周经理就来到桐君阁

大药房连锁公司营运部，同何蓉部长一起就其他分公司天胶

单日销售的成功案例进行了认真分析，打算学习其成功经

验，也在重阳节打个漂亮仗。“世上无难事，只怕有心人”，

如果没有人有心牵头做这件事，那么只会“神马都是浮云”。 

举措二、战前动员。一个人有心了还不行，还得大家都

有心。所以，活动开展前一天，分公司领导组织了门店所有

员工召开战前动员大会，统一思想，鼓舞士气，确定目标。

在会上，共同学习先进经验，分析天胶销售潜力，并将连锁

及分公司对天胶的奖励政策再次告知店员，同时推出“谁卖

谁受益”及现场兑现奖励的方式来激发大家的销售热情，最

后，共同制定了活动当天必须销售 100 盒天胶的目标。对于

日均销量不到 1 盒的 16 店来说，这简直是一个天文数字，

而最后他们创下的却是 170 盒的销售神话！且第二天还继续

销售了 22 盒！  

二二二二、、、、充分的准备充分的准备充分的准备充分的准备    

举措一、电话营销、会员营销。接到任务以后，门店立

即精选了 1000 个会员作为目标客户，店长指派刘翠等两名



店员于活动前日坐在分公司专门给他们打电话，致以重阳佳

节的问候，宣传活动内容（天胶买四盒 7.5 折），并提示重

阳佳节将至，建议对方可优惠购买天胶馈赠亲友，邀请对方

前来参加。同时，还要求所有员工及促销员电话告知亲朋好

友此次活动内容，并邀请她们到活动现场带动人气。据活动

后统计，当天购买天胶的顾客约有 80%是接到电话通知的会

员。 

举措二、荟萃精英，合理分工。太极 16 店目前现有店

员 5 名，促销员 3 名。分公司预估活动当天客流量将会大幅

增加，为防人力不足，在副经理的安排下，从其他门市抽调

了销售能力较好的 4名店长或店员及零售科全体人员当天到

现场支援，店长们负责在店外向围观群众发放天胶产品宣传

页，进行产品宣传，并诱导其购买。店长们过硬的产品知识

和热情的服务为销售的达成起到了推波助澜的作用，点燃了

顾客蠢蠢欲动的心。在活动前，店长还根据每位店员的优势

进行了合理化分工，做到每个环节落实到人，各自扬长避短，

切实发挥效力。 

三三三三、、、、别具特色的宣传形式别具特色的宣传形式别具特色的宣传形式别具特色的宣传形式    

特色一、主题突出的冠名  

为了突出天胶特惠，分公司为此次特惠活动冠名为“太

极阿胶养生节”，在店招下方悬挂了醒目的横幅，宣传效果

大增。为什么不叫“天胶养生节”呢？针对目前天胶知名度

尚待提高的情况下，通过“太极阿胶”的品牌更能让消费者

对天胶产品品质产生信赖。小小的细节又让我们看到那两个

字：用心。 

特色二、人人佩戴“天胶皇冠帽” 

为烘托与众不同的宣传气氛，分公司用卡纸特别制作了

天胶头环，造型如皇冠，上有醒目的“天胶”二字，并呼应

天胶包装的红黄二色搭配，强化产品印象。精美的“皇冠”

为活动现场平添了几分喜气，点缀了不一样的活动气氛，也

似乎昭示着太极天胶“阿胶之王”的产品品质。 



特色三、精美的手绘 POP 海报 

周经理的手绘 POP 水平在桐君阁早是声名远播，此时不

发挥更待何时？他亲自操刀上阵，制作了精美的手绘 POP 海

报，悬挂于熬胶处，活动信息得到了很好的宣传展示。 

特色四、热闹的“小蜜蜂” 

充分利用“小蜜蜂”简易扩音器，将当天活动内容反复

播放。“小蜜蜂”宣传了活动内容，也为现场烘托出热闹的

活动气氛。 

特色五、天胶照灯实验 

集团公司天胶销售人员也来到现场积极促销，并为消费

者作天胶照灯实验。天胶对于消费者来讲还比较陌生，照灯

实验让消费者亲眼目睹天胶超越同类阿胶品种的良好透明

度，让其更信服天胶纯驴皮制作的优良品质。 

特色六、两口锅现场同时熬胶、免费品尝 

店门前摆放醒目的天胶熬胶桌，现场熬胶，热气腾腾，

香气四溢，吸引了众多的围观者，两口锅同时熬，更是增强

了活动阵势。围观者亲眼目睹熬胶的全过程，品尝到天胶的

良好口感，切实体会到天胶的货真价实，加上精英店长们的

鼎力宣传，围观者的购买欲在看、听、闻、尝的全方位诱惑

下不由得熊熊燃烧起来…… 

活动当天，热闹非凡，所有工作人员忙得不亦乐乎，熬

药员的手都熬酸了，促销员的嗓子都快哑了，但是他们的热

情没有丝毫减退，而是始终高涨，且愈来愈强，他们忘记了

疲劳，除了兴奋，还是兴奋，大家心里充满了成功的喜悦和

胜利的自豪！他们，不是一个人在战斗，“人心齐，泰山移”，

太极 16 店团结一心，圆满地超额完成了当天的销售任务！

他们用事实证明了：只要用心，别人能，我也能！ 

是的，不必羡慕嫉妒恨，只要有心做，只要用心干，你

也能！说不定下一个爆发小宇宙的就是你呢！期待为你喝彩，

加油！ 



 

 

 

 



重庆桐君重庆桐君重庆桐君重庆桐君阁大药房连锁有限责任公司三分公司阁大药房连锁有限责任公司三分公司阁大药房连锁有限责任公司三分公司阁大药房连锁有限责任公司三分公司    

太极天胶销售经验材料太极天胶销售经验材料太极天胶销售经验材料太极天胶销售经验材料    

    

天胶是 2013 年集团品种“一号工程”， 为抓好天胶产

品销售，促进尽快上量，我司联合天胶厂商共同制定了分公

司天胶销售营运方案。 

首先，我们认为天胶销售要想上量，必须要一部分主力

店先带起头来，于是我们筛选了 10 个重点大店，组织这 10

个大店店长开会，做好天胶产品的知识培训，从思想上提升

了她们的信心。其次，为帮助门店做好天胶销售，分公司成

立了营运小组，由分公司带头，每周周末到这 10 个店开展

天胶社区巡回活动。就这样，分公司以这 10 个店为切入点，

其他门店配合的方式，促进了公司员工销售天胶的信心。最

后，为鼓励门店多销多得，分公司还制定了天胶奖惩方案，

如完成任务给予额外奖励，每月评比先进等，充分调动起了

大家的销售积极性，公司整个销售氛围得到了高涨。  

4-6 月，我司启动了第一轮以各区域中心店为先锋的天

胶巡回地推活动，效果明显，10 门次活动当日共销售天胶

239 盒，门店实现总销售 44.6 万元，同比增幅 119%，关键

是促进了大家销售热情，也打响了分公司天胶地推活动第一

战。 

在第一轮天胶巡回地推活动结束后，分公司总结分析每

个店的活动情况，充分与店长沟通、总结，并重新修订了“关

于天胶促销活动流程的通知”，做到专人督促活动开展，每

次活动方案，均做好当天人员分工，从活动方案产生到活动

结束，涉及到分公司后勤、区域片长、店长、区域店帮扶人

员均能各行其责，确保活动当天现场热闹有序，形成了一个

良好的可复制的销售流程。 

7-8 月，天胶销售淡季，我们便把门店分为 8 个区域，



邀请了集团天胶产品组的周燕老师，组织了以区域为单位的

全员（包括促销员、实习生）的天胶产品知识培训及成功案

例分享，大家熟悉了品种基本知识的同时，也解决了些销售

过程中的疑问，让大家对天胶销售更加具有信心。 

9 月 14 日起，我司开启了第二轮天胶地推活动，活动门

店全面铺开，只要有需求我们就开展，门店纷纷报名。截止

10 月底，我司开展了 17 场天胶地推活动，活动当日累计销

售天胶 408 盒，其中江津中心店 9 月 28 日的活动，当天销

售天胶 113 盒。9-10 月两个月时间我司共销售天胶 2100 盒。 

就这样，在股份和连锁公司的指导和支持下，截止 11

月 3 日我司天胶销售突破了 5000 盒，实现销售额 205 万元，

毛利 95 万元，顺利完成了集团公司半年会下达的任务。在

今后的工作中，我司定会戒骄戒躁，继续发扬，创造更好的

成绩。 

 

附：三分公司门店天胶活动流程安排 

 

三分公司门店天胶活动流程安排 

 

一一一一、、、、促销活动的效果取决于活动前的准备工作促销活动的效果取决于活动前的准备工作促销活动的效果取决于活动前的准备工作促销活动的效果取决于活动前的准备工作    

1、全面的活动宣传。活动采用提前到周边社区发放 DM

单、门店及重点社区粘贴自制 POP、小蜜蜂循环播放活动内

容等宣传方式。 

2、精准的目标客户传播。提前一周对门店会员信息进

行分析，筛选出目标会员（包括购买过阿胶、其他补益类、

美容保健类等）。提前两天将活动内容通过短信告知目标会

员，电话通知重点会员（即天胶、美美会员），确立目标人

员并进行定位。 



3、调动员工的积极性。 

A、活动开展前两天组织门店所有员工开会，分析了此

次活动的重要性，并将连锁及分公司天胶的奖励政策再次进

行通报，激励明确。 

B、将天胶促销活动中存在的问题一一分析，情景再现，

通过工作复盘找出得与失，让门店天胶能手给大家分享了推

销技巧。 

C、共同制定了活动当天必须达到的销售目标，并细分

到每个人。 

二二二二、、、、充分的活动现场造势充分的活动现场造势充分的活动现场造势充分的活动现场造势。。。。 

1、活动前门店所有员工均自行主动告知亲朋好友此次

活动内容，并邀请自己的家人活动当天来现场增加人气，增

加人群聚拢效果，利用国人的从众心理。 

2、活动当天有部分天胶销售均是由门店员工的亲朋好

友相互介绍购买产生的，有了体验，才能解决顾客对活动的

不信任感，增加销售机会。 

三三三三、、、、充足的充足的充足的充足的人手和合理的分工人手和合理的分工人手和合理的分工人手和合理的分工，，，，让活动现场忙而不乱让活动现场忙而不乱让活动现场忙而不乱让活动现场忙而不乱。 

1、由于我司在上半年“天胶社区促销活动”开展后，

通过每次活动成败的分析，现已经制定了相应的“天胶社区

促销活动开展流程”，流程固化再优化，每个人都熟悉。 

2、每次单店活动以片区为单位，本片区内每个门店都

会抽派一门人员去活 动门店帮忙，解决了活动人手不足的

问题。 

3、活动开始前，根据每个人的优势进行合理的分工，

可以最大化的保证活动量。 

 


