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太极集团TJJT                                                    

在  路  上
——四川太极大药房连锁公司邛崃中心店
尊敬的各位领导、同事：
我叫王庆，工作于四川太极大药房邛崃中心药店，今年是我毕业后在公司工作的第5年。这一路走来，我既没有出色的销售技巧，也没有创新的营销策略，靠的是背后伙伴的支撑，和领导的指引，让我有机会不断学习成长。
13年我店总销售完成434万，同比12年345万，销售额增加89万，完成毛利额139万，同比12年增加20万。会员消费总额175.5万，同比12年增加37.7万。门店13年主要增量点如下：
一、中医外聘医生关系维护：

重视中医外聘医生日常维护：1、每周与外聘医生沟通一次，了解顾客的动向，同时告知门店品种的备货缺货情况。2、每月工资发放时安排指定负责人将工资送到医生的家中，并给医生准备一些实用贴心的小礼品，用真心留住医生。门店全年中药销售共计85万，同比12年增加20万。

二、认真参与公司组织的销售培训课程：

13年4月公司组织门店参加品牌血压计迈克大夫的培训，培训后自己也认真总结了血压计特性和买点并将这些知识转达给门店的每位同事。也许是幸运，也许是偶然，13年5月房地产客服部到门店采购血压计，此刻在我脑海中有种强烈的预感，一定可以拿下（因为这不是才培训过嘛！），在和客户交流的时候因为熟悉产品信息才显的那么自信，因为言辞自信才显得具有说服力。同时主动和代理商联系，希望能和公司沟通以最优的价格满足公司和顾客需求，最终在同事协助下门店完成迈克大夫血压计团购12万。并且主动联系客户，做好器械维修的售后服务工作。

三、积极配合公司开展丰富多采的大型促销活动共9场，实现销售20万。公司级的活动同比去年销售增长了9万。作为一个执行者我认为以下是我店活动成功的关键：

1、分析活动策略在本店开展的可行性，活动前期宣传物资准备以及货品选择认真分析，一定切合门店的实际情况。

2、加强店员对活动内容学习，所有店员对活动内容的学习情况逐一考核，同时确定每次活动的销量目标，以及销售重心。

3、活动期间全程参与，有效快速解决活动中出现的问题。

4、活动结束后组织店员认真分析总结，寻求适合自己门店的促销方式。
我认为这些小小的光芒并不是在炫耀一个人有多出色，而是在告诉我：在这充满竞争的药品零售路上， 我们必须要更努力更用心，才能赢得更好的效益。
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