天胶案例分享

2013年15日因为做活动及会员日，门店全体员工均积极到岗并同时做好了人员分工。早上九点多就开始进行了熬胶及天胶的免费试吃活动，聚集人气。虽然上午没有达成销售，但我们都积极发放了关于天胶介绍及折扣的DM单，有几个都达成了意向性的意见，准备下午考虑一下再做打算。

下午5点多一位观看完整个熬胶过程并品尝了我们新熬制出来的固元膏的阿姨终于在刘新的耐心讲解下同意了购买四盒天胶。在我们为这位阿姨熬制固元膏的同时，又有几位阿姨聚集过来，于是我们一人一个一对一地进行了讲解。这时阿胶鉴别仪起到了很好的作用。在顾客品尝固元膏口感的同时看到阿胶品质的巨大差别，再加上门店的浓厚的促销氛围，感觉确实实惠而疗效确切。凑巧的是前几天刚买了四盒天胶的宋瑞芸阿姨看到我们今天的热火场景又现场购买了四盒，并告诉围观的顾客：“他们店上小妹介绍的很详细，我也对比了的，质量不错，价格是最优惠的了。现在家里的老人和女儿还有我自己都在服用，他们根据不同人的需要专门添加不同的辅料，服用后效果确实不错。这不我又介绍朋友服用，先送她们一盒吃吃。太极的品质确实不错，我一直都相信他们的。”宋阿姨的一席话简直就是我们的活广告。顿时旁边的阿姨都激动了。这时，我又在旁边不停地问阿姨们：今天库存就只有13盒了哦，如果再不行动就划不来了，马上就要涨价到499元一盒了，再犹豫就要每盒多花34元，如果买四盒打7.5折，今天就直接节约465元，每盒才349元哦，还送一盒价值60元的辅料哦。于是阿姨们考虑再三之后都爽快地买单了。15日合计共达成了4+4+4+4+1=17盒销售。
总结这次销售成功的原因：
一：免费熬胶，免费品尝聚集人气，促销氛围浓烈。要不懈地多说，多听，多发DM单，针对顾客需求对症下药，满足顾客的多重需求。

二、顾客的口碑效应很重要。要多发展忠实顾客，利用他们的网络给我们做宣传。

三、团结合作。达成销售不是一个人努力的结果，需要门店每个人的团结合作。一个人介绍不成功没关系，换一个人再继续介绍，等店上每个人都给顾客介绍了一次，基本上要达成这笔销售就差不多了。融洽的销售氛围是顾客需要的也是门店一直在追求的。有的时候顾客购买的不仅是产品而是一种被认知及理解的心理需要。和顾客做朋友当家人一般看待就是销售的最高境界，我们一直在努力，希望可以做得更好。

四、对产品的认可给我们销售奠定了良好的基础。店上的每个人都购买使用了天胶，对天胶有着最深切的体会，在给顾客介绍时才能很好的有的放矢并且自信十足。好产品需要用自信的身体语言介绍给需要的顾客。
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