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太极集团TJJT                                                   店长大会

单品销售—锦上添花

——四川太极大药房连锁公司交大三店戴志斌

尊敬的各位领导、各位同仁：

大家好！我是成都太极大药房交大三店戴志斌，很高兴参加这次集团公司组织的经验交流分享会。我今天主要和大家交流一下我们门店的单品销售，如何通过单品销售来提高销售与客单价。

通过对公司5大单品：天胶、美美、补肾、睡好、熊胆薄荷含片的主要推荐销售，我们初步尝到了单品销售带来的甜头。2013年1-6月天胶销售101.4盒，销售额达3.66万，美美销售1574盒，销售额达2.98万。虽然金额不是很大，但对于一个月销售额只有6万的社区门店来说却是一个很大的鼓励。在公司下达任务的最初，门店的同事也有过抱怨，觉得金额那么高，完成的几率太小，也有过退缩。但既然领导给我们定了任务，我们就必须努力争取去完成。于是我们多次开会与大家一起商讨如何进一步挖掘潜在的顾客需求从而达成圆满的销售，在不断的探索与进步中我们门店的每一位员工都首先自己购买了2盒天胶。通过自己服用后的亲身体会给顾客做了很形象而生动的推荐，让顾客对天胶有了初步的理解。其次在与顾客的攀谈中大家都会不自觉地向天胶的销售上靠，循序渐进的讲解让顾客自己觉得应该服用天胶进行自身的保健了。达成了共同的保健消费意识后，推荐起天胶来也就不那么生涩和强硬了。很多顾客在服用了天胶后会向身边的朋友做进一步的推荐。从最初的忐忑无从下手推荐，到现在的信心十足，大家对天胶的销售已经克服了畏惧。对于销售天胶来说，现在店上的员工就是觉得把一个好的产品推荐给更多需要她的顾客这么简单的一个简单而普通的销售过程。给我印象最深刻的是一位叫付开均的会员朋友。她就是一个典型的例子：从最初的不信任到最后的连续的购买了20盒天胶，并成为了我们门店的忠实会员。大家从她的身上看到了天胶的魅力，感受到了一个好产品为我们带来的不断上升的业绩与自信。同时也让我们感受到了做销售的首要前提一定是做人。付姐开始到门店只是感觉头晕所以我们主动为其测量了血压，发现其是一个自我保健意识比较强的顾客，但由于某些原因对药店的营业员推荐药品特别反感。因此基本每次给其推荐的产品都会被其贬低而放弃购买，难以达成销售。但我们并没有就此放弃，越是挑剔的顾客越是我们以后的忠实顾客，只要把她心里的那根刺给拔了以后，我们相信她一定会是我们的铁杆支持者。无论她平时如何挑刺，我们都微笑地满足她的需要，并不厌其烦地为其测量血压，告知其可以服用天胶进行自我调理。在一个月后的某一天下午付姐仍来找我们测量血压，发现其脸色苍白，面色发黄，精神状态明显不佳。这次我们仍拉家常式的开玩笑说：如果你再不注意啊，你这个美女就真的要成黄脸婆了。付姐这次主动提出了要看看我们平时给其推荐的天胶，但心里仍存疑议。我们建议其先买一盒回去服用，并现场为其加工做成了固元膏，告知其服用半个月后有明显改善。付姐满意地付款了。大概10多天后我们正在整理货架，这时付姐满面笑容地来了：小妹，太感谢你们了，你们给我介绍的天胶效果太好了，我现在精神好多了。你看我女儿平时也气血不好可以一起服用嘛。当然可以啦！你女儿吃了以后会更水灵的。于是付姐这次爽快地买了3盒。在以后的日子里，付姐和我们成了老朋友，有时候没事也会到店上来和我们聊天并经常让我们推荐一些家庭常备药。她笑称：我们真的成了他们家的家庭医生了，一有事就往我们店上跑。还有什么比顾客对我们的认可和肯定更值得庆贺的呢？也许这只是我们日常工作中的一个小故事，但只要我们把每一位顾客都当成是我们最真诚的朋友，还有什么不能沟通理解的呢？当然达成销售更是没有问题。

单品销售的上量，让交大三店这个在三环路边的社区小店正逐步的成熟起来并越来越受到更多进城购药的顾客关注。以上是我对单品销售案例中的一个简单分享，在以后的工作中我将和我的团队总结经验，不断完善。我相信只要大家从内心出发，站在顾客的角度，一定会挖掘更多的信息，让更多的顾客满意，把我们的单品销售做得越来越好，让我们的太极发展的更加壮大！                           

                                  谢谢大家！
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