中药饮片销售
姓名：武王平        太极大药房旗舰店       电话：18782908024

作为药店的一线销售人员，我们应该以满足顾客的需求来获取利润。医药连锁企业的竞争日益激烈，药店的商业规则——满足顾客需求，也越来越受到重视，当然，在满足顾客需求的同时，也需要发挥我们员工自身的专业知识和顾客沟通，产生关联用药，二次销售。
案例分享：

一、某日早上，一位40岁左右的男子（以下简称唐某）进店询问购买鹿鞭，但是查看库存没货，唐某一脸失望，此时蒋永槐老师（以下简称蒋老）让其留下电话号码，并告知鹿鞭来货后第一时间通知他，而后唐某带着一脸希望离开了。
二、7月7号早上蒋老上班，发现鹿鞭已到货，并且质量很好，于是以鹿鞭为主药，开了一张壮阳补肾的药酒处方，并核实每味中药材的库存及价格，计算出总金额，然后找到店长（王庆）商量后，在保证相对利润的情况下，给出了以总金额8.5折的优惠价格，最后，给上次留下电话号码的唐某打电话，告知想买的鹿鞭已到货，但是唐某当天出差，并没有来店购买。
三、7月11号中午11点左右，唐某进店，这时蒋老一眼认了出来，立即热情的接待唐某，两人沟通了十几分钟后，开始选购鹿鞭、黄狗肾、移山参，西洋参，鹿茸等商品。不仅购买了处方上的所有中药饮片，还选购了朝鲜红参、天麻、许氏花旗参以及鹿茸片等贵细品种。最后所有商品总金额折扣后达到两万多，唐某也是一脸愉快的接受了，并不停地感谢蒋老，坦言我们门店的商品比旁边杏林药房要优惠得多，下次还会来我们这儿选购其他商品。
根据以上案例分析得出：

一、满足顾客的第一需求，中药饮片货源很重要，即有货才能有销售。案例中的唐某，上次到店打算购买鹿鞭，结果查看库存没货，于是蒋老让其留下电话号码，告知鹿鞭到货就第一时间通知他，唐某留下电话号码后就离开了，没有产生销售。主要原因是没有满足顾客的第一需求，又何来关联用药，二次销售呢？
二、员工销售必须具备医药专业知识。专业知识可以帮助我们分析顾客的现状及想购买的商品，使其充分了解药品的功能主治，用法用量，注意事项和禁忌症等，同时也能增加顾客对我们的信任，在此基础上，我们给出的合理性建议也更能让顾客接受。如同案例中的唐某想购买鹿鞭一样，壮阳补肾的药物就可以一起搭配使用，产生二次销售。
三、销售警惕性，即对可能产生销售的敏感性。案例中唐某第一次到店虽然没有购买任何东西，但是有一点信息很明确“他要买鹿鞭”，这一点需要提高我们的警惕性，留下顾客的联系方式，方便来货后第一时间通知顾客，若当时没能够留下他的电话号码，那也不会有这一次的两万销售了。
四、维护顾客利益，使其成为我们门店的忠实会员。维护顾客利益就是在保证我们商品利润的情况下，对顾客做出的优惠。尤其是金额过万的大单，更应该留住这样的顾客，不仅可以增加门店销售额，还有可能带动其身边的朋友亲人一起来门店消费。如同案例中的唐某，在他说出“我们的优惠比旁边杏林药房多时”，我相信，他一定去过杏林药房询问过价格及优惠力度，在对比商品价格和质量之后，还是决定选择太极药房，这就是维护顾客利益后，使其对太极药房产生信任，最终极有可能成为我们的忠实会员。
公司的核心人物就是员工，员工也是产生销售利润的最重要环节，不仅需要员工自身的专业知识，还需要坚信太极大药房的理念“卖药不如送健康”，也就是诚信为本，顾客至上。当我们站在顾客的角度，为他们考虑的同时，也赢得了他们对我们的信任，交易也就是水到渠成的事。对于未来连锁药店的销售要牢记以下三点：一、满足顾客的需求才能产生利益。二、沟通是需要技巧的，也就是用员工的专业知识去和顾客沟通，了解顾客的潜在需求。三、提升员工对于潜在消费顾客的敏感性以及优质的会员服务。
