
“真抓实干”创造医院店销售业绩

尊敬的各位领导、各位同仁：

大家好！

我叫辜瑞琪，来自四川太极大药房连锁有限公司浆洗街店， 我店位于著名的华西医院附近，周边有六家规模很大的药房，具有医院店竞争激烈、产品同质化等相同特点。                     

面对残酷的竞争，今年我店在公司领导的带领下，强调每一项事情落实到实处，更好的体现了“真抓实干”这一理念。从销售业绩来看，今年1——6月完成销售211.6万元，比去年同期增长了42.8万元，增幅达25.4%，创造这些业绩主要从以下几方面着手： 

1、 抓实事，比奉献：

全店上下齐心协力，真抓实干，讲奉献，比结果，奖勤罚懒。发挥每个人的特长，合理按排人员，保证两班人员销售的稳定。发扬团队精神，协同工作，及时协调化解员工的矛盾。合理利用公司的激励政策，结合药店的实际情况，采取行之有效的措施，提升销量。现在人员自觉性较差，需要加强管理督促工作，利用公司相应的管理制度，加强人员管理。                          

2、 抓产品知识专业化：

医院店购药的顾客很多是接触过专业医生、教授，有相应的医药医药知识，营业员要说动他们购买，必须要专业的药品知识并熟知医院品种的功能、价格等信息，介绍药品必须要点明确，几句话就能打动顾客，让顾客在你专业的产品知识介绍下很快产生购买想法。这就使得专业知识培训尤为重要。我店经常在营业空闲的时候以案例的形式进行产品现场培训。
例如：公司最近推出的集团品种番茄红素，我店不仅在片区培训时认真学习，在营业间隙也不断地对店员进行强化培训，通过系统地学习培训，使我们的营业员在销售产品时有了强大的专业理论支撑。在一天清晨，一位退休老干部到我店准备买2袋番泻叶，这时我店的营业员就询问：番泻叶谁吃，大爷急忙回答，是他中风半瘫的妻子服用，见于这种情况，营业员及时的讲出了番泻叶的功能及危害，建议买老人通便茶来服用，老爷爷听了非常感激我店的营业员，并夸奖了其药品知识丰富，同时，在与老爷爷的交谈中，得知其患有前列腺增生，营业员就告诉大爷：要想照顾好阿姨首先还是要照顾好自己，你自己前列腺不好，应该吃点太极番茄红素预防前列腺癌，提高自己的生命质量，经过营业员耐心地讲解番茄红素的作用，大爷当即就购买了1盒番茄红素，在专业的培训下，我们将原来的番泻叶销售金额3.0元变为了448.8元，不仅使我们的销售有了很大的提高，也让我们在顾客心中留下了专业指导，服务优良的好形象。 
3、 抓价格：

经常关注医院、同行药店临床品种的价格和促销手段。建议公司制定更加合理的价格策略，例如治疗癌症的参一胶囊在220元/盒的情况下，销售量很少，通过价格调查后我店将该产品降价至190元/盒，销售由12年销售4585.54元增长到 10771.0 元，增幅达134.9%，在我店的销售排名中，由2012年的46位上升至15位，治疗哮喘的信必可都保经调价后，销售由2012年同期的1530上升到11717.3元，增长10187.30元，增幅665%，这就典型的突出了价格调查的重要性，在部分产品低价的吸引下，其它品种的销售也受到很好的带动，总体销售有了很大的提升。
4、 抓医院品种的引进：

作为医院店还要随时掌握医院临床品种的销售的品种目录，厂家、规格、价格等相关信息。加强品种缺货登记，随时调整品种结构，尽量保证跟医院品种相同，同时配备一个相同规格，同名不同厂家的品种，保证药房品种齐全，留在顾客群。如华西医院处方药加巴喷丁胶囊，规格为0.3g*30粒，江苏恒瑞生产，我司备货为0.1g*50粒，医院处方叶黄素片，博士伦公司生产，我司备货为自然之宝叶黄素片，在满足了顾客需求的同时，提高了毛利。

五、抓品类销售跟踪：

 随时关注医院品种销售情况，根据品种的动销情况找出品种存在的问题。向公司提供相关信息，及时调整产品结构，制定合理的促销政策。

我店利用公司的品牌效应，树立了良好的企业形象，获得顾客的认同。在2013年，我店将以更专业的药学知识为基础，竭尽所能，提升门店的销售额，努力完成公司的各项考核指标。

   2013年下半年，我将一如既往带领门店全体员工，努力拼搏，积极进取，用实际行动提高门店业绩，努力完成公司下达的各项销售任务，最后，祝本次大会取得 圆满成功！祝大家生活愉快！工作顺利！

谢谢大家！

                            川太极浆洗街店：辜瑞琪

                                       2013.8.13                                                            
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