
浅谈天胶的销售

--把亲人当顾客，把顾客当亲人

在日常销售过程中，我对任何顾客我都是秉承公司经营理念，以诚信为本，站在顾客的角度，以顾客的利益和需求为原则推荐他们所需要的产品。
  西山中心小学教师杨小娟37岁，在2012年她总是反复感冒，结果到市人民医院一查：WBC
3.8*10/l,血小板40*10，血红蛋白45g，被诊断为缺铁性贫血，门诊医生为她开药（利可君，地榆生白片，黄芪颗粒），当她吃完药到我们店上想再买的时候，我边给她拿药，边轻声的问：“老师，你贫血吗？”嗯，她敷衍地回答了一声，“那你吃了这些药后有好转吗？”“就是好像没有啥感觉，想再吃一段时间再说。”她无奈地说。我顺势说：“没有好转你可以改成吃阿胶啊，阿胶可是生血的好东西啊-------”。“我有病找医生，医生开啥我就吃啥。”还没有等我把话说完，她便铁着脸打断了我的话。我知道病人心烦，我就快速为她算好帐，她已经吃过这些药，应该清楚吃法，我仍不忘微笑的再次告诉她药的用法用量，黄芪宜空腹吃，别喝茶，我的诚意让她的情绪有所好转，终于说了声：“好，谢谢。”就转身走了。当她又来买时，我观察她的病情好像还没有好，还是买同样的药，我关心地问她“老师，好些了吗？”她说“还是老样子，我才到五医院查了，还是贫血，得继续吃”我说“那你去查血了没，上升了吗？”“没有”她好像对我不那么敌对了，语气轻柔，略显无奈，当我关心地问她的各项指标是多少，她竟然把报告单给我看，我看了后对她说：“把厨房里的铝制品换成铁的吧，不要再用铝锅了。”没有提买阿胶，却把中药贵细书的有关阿胶生血的功效翻给她看，她看了，没反感，只说，医生开的药还是再吃吃吧，嗯！临她走时，仍不忘提醒：“老师，别喝茶。”我的诚意和关爱再次感动了她，不再烦我了，我顺势请她留下电话，并主动将我的电话号码给她：“如有需要我帮忙的地方，可随时打这个电话。”（其实她有会员卡，想查很简单）我们留下的不仅是电话号码，更是彼此的尊重与信任。

大概在今年得四月份吧，我突然接到她的电话：“曹老师，我该咋办啊，请帮帮我吧！”她带着哭腔，我接到电话的第一时间与她见面了。瘦弱的身体，无助的眼神，让人感到心痛。我轻轻的握着她的手，问道：“发生什么事了？”她说：“我是不是得绝症了？我今天还到医院检查，仍是那问题，可是吃了那么多药，仍不见好，咋回事啊？”说完禁不住扑到我怀里哭了起来。等他情绪稍微平静时，我便平和的对她说：“老师，你若相信我，真的可以吃阿胶，阿胶生血效果特别好，我公公是多年的失血性贫血，去年9月份开始吃到现在已经好多了。”听说我公公贫血也在吃，她有点信了。却说：“可是我的是缺血性贫血，不是失血性贫血啊？”“阿胶是生血瑰宝，针对缺铁性贫血和失血性贫血还有营养性贫血，再生障碍行贫血都有作用。你若交我这个朋友，就当朋友坑你一次465，没有好转算我不够朋友，若好了，你请我吃火锅。”我调侃道。“好。”一咬牙一跺脚，还真就有死马当成活马医的架势，于是我就带她到店里买了一盒阿胶打粉，嘱早晚空腹服用，饮食上就多吃一些含铁制剂比较丰富的蔬菜和肉食。特别是猪肝，每周至少1----2次。一周后，我主动打电话问“老师，今天怎么开的生活啊？”“炒芹菜，猪肝汤”过了两周我就给老师打电话，问她吃阿胶是不适应，我不会问她有无效果，我希望如有效果，最好是她主动告诉我。从电话里我就能听得出她很高兴，一个劲儿的说还好，还好----，感觉头没有那么重了，我和她成了无话不说的朋友。就在今年6月的一天，我正在家睡午觉，她打来电话激动的对我说：“ 曹琼我刚刚在医院复查了，全部恢复正常了。”我没有吭声，因为我更激动，这是我久违的成就感。当我们再次见面时，我告诉她好了也要在继续服用，并耐心的给她讲：“你贫血那么久，吃了那么多药都没有好，说明你的造血功能差你自身造的血远不够每天的消耗，必须继续吃。经过我耐心，专业，通俗的讲解，她听了我的劝，坚持每天吃阿胶，如今已经是第三盒了。 

   在她的影响下，还有一位患血小板减少性紫癜的患者也在吃太极天胶，并且也收到了较好的效果。

       我在销售天胶的过程中就是这样以诚信为本，用真心去对待每一位顾客，把亲人当顾客，把顾客当亲人，向顾客推荐他们所需要的产品。


