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太极集团•四川太极大药房连锁有限公司             二0一五年中期营销会发言材料

“转变思想，树立销售信念”

-----  太极水经验交流稿

                                  四川太极大药房连锁有限公司旗舰店店长王庆
     自从公司开始要求销售太极水以来，门店的销售情况一直不太好，一方面员工没有信心顾客能接受这么贵的水，另一方面也是对太极水的作用半信半疑。经过公司培训和引导，我们先从店铺营销氛围开始做起，在健康生活品区设置了太极水的专区陈列、在店铺橱窗、店内柱头均张贴了大幅林志玲代言广告，货品堆头配备相应太极水功效介绍和办卡政策的POP。同时对店员加强了培训，要求人人掌握太极水主要销售卖点。

 经过一段时间的宣传和培训，终于迎来了第一笔钻石卡销售。故事发生在2015年6月4日中午，员工交接班后正常进入工作岗位。这时店门外来了两名中年男子在对我们太极水宣传海报交头接耳。门店员工黄长菊看到后主动走出去询问：“老师，您好！请问对我们太极不老水感兴趣吗？”“怎么说是不老水？”顾客好奇的问。黄长菊拿出一瓶我们的太极水给顾客介绍道：“这是我们公司新推出的饮用天然泉水，一款天然富锶水，弱碱性水，您们可以进店看看？”黄长菊一边说一边把顾客引到了店堂里。接着说道：“这款水天然弱碱性水，PH值7.8-8.0，可以降尿酸，延年益寿，防癌抗衰老，预防三高。所以称之为不老水”顾客带着怀疑的态度问：“有那么好吗？”“肯定，我们公司有个司机有痛风10来年，痛风发作时不能够上班工作，连续喝了太极水一个月，痛风发作明显减少。现在这个员工连续喝了三个月，尿酸指标下降明显，现在已经回到工作岗位正常上班了。”听了黄长菊的介绍，其中一个顾客说到，你倒可以买点来试试。另一个人问道：“多少钱一瓶？”“12元1瓶”“太贵了嘛！”“感觉是贵，不过这款水的水质特别好，对身体也好，您想少生一次病，少受一次罪，比什么都值，对吧？何况我们现在还有活动，办张太极水钻石会员卡可享受6元1瓶。”“哦，钻石卡怎么办啊？”黄长菊把我们办卡的政策对顾客一一讲明。顾客想了想，说道：“我们还要出去办事，等会再来。”“大概什么时候来？要不您给我们留个电话？”顾客把电话留给了黄长菊。

     等到下午5点半左右，顾客还没有来，店员心中还是有些丧气了，心想：这单估计又泡汤了吧! 于是黄长菊把顾客电话给了当班柜组长冯梅，冯梅主动给顾客打了个电话。顾客回答我们说，他们是外地的，这两天比较忙，而且就住在我们药店楼上的酒店里，等办完事再过来看看。等过了1天，顾客还是没有联系我们，冯梅又主动给顾客打了个电话说：老师，我知道您想了解一下太极水，你看方便的话，我这有公司发的试用水，我先拿点给你们试一下，如果试用后觉得不错，你就给我打电话，我给你备货。顾客同意了，店上就安排人员给顾客送了1件水。顾客表示，到时候联系我们。这样又过了2天，期间我们和顾客一直保持联系，就在我们快要放弃的时候。让人兴奋的是顾客来了，并表示对我们办卡享受6元1瓶的优惠活动有兴趣，当场办了两张卡，共订货100件。我们在取得公司的帮助后，第二天准时将全数太极水送到了目的地广元，顾客感到很满意。

     通过这个销售故事对我们所有人的促动都很大，员工也通过这一波三折的销售过程逐渐树立了推广太极水的勇气和信心。我们当即也组织全店员工进行了学习交流，以事实鼓励大家转变观念，加强熟悉和认可太极水，树立太极水销售信念，引导顾客从关注价格转变为关注价值，对销售的每一个过程和机会都不放弃，坚定不移的把健康不老泉大力销售给更多的顾客。
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