光华村店“美美”销售分享

自从公司将“美美”作为首推品种，我店从9月12号到12月31号共卖美美近3000盒，平均每月销售金额达到17000多元，占门店总销售数据10%，大大提升了我店毛利额和毛利率，这段时间毛利总额21040.38元，毛利率49.54%。这些成绩主要是靠全店员工的不懈努力和精诚协作才能取得的。具体体现在以下方面：

一、贵在学习。

我店刚开始销售“美美”的时候，首先是将任务细化分解到每个人。由于是新品种，员工对产品知识不熟悉，缺乏推销技巧和自信心，加上任务较重，员工销售的积极性并不是很高，员工只是为了完成任务而销售。针对这个问题，我就要求每位店员对产品知识必须熟背，一周内撑握处方中每位中药的功效，让员工多次参加公司组织的培训，经过不断总结和学习，逐渐建立了对美美销售的信心，美美销售越来越得心应手。同时美美也得到了顾客认可，店员以销售美美而感到骄傲。

二、针对不同人群宣传其卖点。

对于美美的销售，我们店采取了分年龄段销售的方针。

20-30岁左右的女性：此类购买调经药的人比较多。针对调经需要的年轻女性可以告诉她们月经不调对皮肤的危害等，然后推荐美美，方中的红花，当归，桃仁都是调经的药，而且还有补气养血的药，美美不但能够调经还能美容养颜，两效合一，效果特别好。同时一般销售一个月经周期28天的量，合计价格273元钱，在价格上也让人觉得才200多块钱不贵的感觉。
30-40岁的女性：此类顾客进店多是购美容类的药品，此类人群大都毛孔粗大，有色斑，暗黄，有严重肌肤问题，对美容养颜的渴望度较高。这类人群美美的重点销售人群，可以直接从美容的功效切入对此类人群进行宣传，给她们分析药方上每一味药材的功能，然后向其展示美美的说明书的主治功能，成功几率一般都较大。
40-50岁的女性：此类顾客除了补气血（对于补气血的功效介绍应将说法换成：调理气血、养阴助阳，以区别于其他补气血类产品的功效宣传）的需求外，对失眠、便秘的需求也较多，这类人群除了对美容功效的宣传外，要着重介绍修复睡眠，清肠排毒的功效，向顾客阐述好睡眠及肠道通畅对美容方面的作用。另外对于此年龄段更年期顾客也要从调经及气血入手进行介绍。
50岁以上的女性：此类顾客一般对美容方面的功效不太注重，大多对补气补血、健脾益肾方面较看重。在向此类顾客介绍时也应从补气血、补脾肾方面入手，强调帮助睡眠，润肠通便、的功效，在此基础上再搭上有改善皮肤干燥，延缓皮肤衰老等作用。
男性顾客：男性顾客为自已购买时，主要用途是用于补气补血，对于自购服用的男性顾客，主要从补气血、帮助睡眠、润肠排毒方面介绍；对于为其家人购买介绍时，需参照以上1-4点分别针对不同年龄人群进行介绍。
三、通过美美提高门店知名度

我店属于社区门店，附近小区—水木光华近30%的女性人群均在吃美美，他们不但自己吃美美，同时帮我们宣传了美美。不仅美美产品得到了他们的认同，本店的知名度还得到了大大的提高。最值得骄傲的是本店的美美销售还得到公司认可，被评为美美销售优秀门店。在此感谢公司领导支持，力争2013年本店以美美为先例，对其他品种进行突破。

亮点：

1.员工对美美产品的自信度极高，在美美销售过程中让顾客很容易信服。

    2.对美美的产品知识及销售技巧培训频率较高，每天都会进行销售经验的交流。

    3.每位员工在几乎任何药品的销售之后都会为顾客介绍美美。

四川太极大药房连锁有限公司

                                  光华村街店：魏津

                                   2013年1月22日

