全安素产品销售经验分享
尊敬的各位领导，金牌品种合作厂商及亲爱的的战友们：下午好!
我是光华片区十二桥店辜瑞琪，近年来，各零售连锁公司越来越重视营养保健品的销售，希望能成为药店利润的新增长点。我以公司金牌品种“全安素”为例与大家探讨分享究如何挖掘发现此类产品的客户群，引起顾客购买兴趣，促进购买欲望，掌握一定的销售技巧从而到达增加销售的目的。我店对该产品主要做了以下几方面工作：
1、 片区邀请厂家对每位员工进行了两次专业的培训，我店每周进行金牌品种培训，并用中午交接班时间对成功案列进行分享，通过反复培训，让门店员工认识该类特殊医学用途配方食品的优势。门店经常通过案列分享与演练，最终让每位员工都能熟练掌握该类产品的卖点，为销售做好铺垫。

2、 对门店每位员工进行任务到班到人，3月总任务11罐，每人2罐必须完成， 随时告知门店每一位员工金牌品种销售进度，让人人做到心中有数。
3、对该类产品进行了花车、收银台、处方柜（心脑血管类和内分泌类、消化系统类、中药柜等）进行多点陈列及提醒；
4、因我店位置特殊（靠近医院），顾客群体多为住院病人，抓住这类顾客用于病后康复和增强抵抗力的特点，强调特殊医学用途食品的优势，揣摩顾客购买心里，利用好厂家的赠品，从而达到成交量的提升；
5、对员工教育每位顾客多说一句话的联合销售：对胃肠道病人、心脑血管类和内分泌类等顾客多说一句话全安素卖点促进顾客的购买兴趣，再重点推荐。
我店从3月1日-3月16日共销售20罐，接下来以我自己销售全安素一个真实案列与大家一起分享：

昨天一位三十多岁的女士来我店为母亲购买奶粉，她妈妈生病住院了，她想购买雀巢奶粉，而我店没有这种奶粉，在跟她的交谈过程中了解了他母亲的情况，目前她母亲经常便秘，比较消廋，于是我想到了我店的“全安素”系列产品，于是在收银台我随手递给她一罐益力佳，她看了看说：啥东西喔！听都没有听过，我急忙向她说道:益力佳是纯进口营养粉，来自于西班牙，草莓口味，而且有辅助降血糖的作用，每天只需要6勺即可。这时她又说：我妈妈没有糖尿病，还是低血糖，经常便秘，这个不适合她吃。姐别急，我给你拿一罐特别适合你妈妈服用的产品，这款产品是从荷兰进口的，含有少量蔗糖，口感好、它既不是蛋白粉也不是奶粉，它是全营养配方粉，特别是里面所含膳食纤维素成分，能改善胃肠道功能，经常服用能解决阿姨便秘问题；并且该产品还含改善心脑血管的亚麻酸及27种维生素及矿物质，纯进口有品质保障，雅培也是老品牌，口感好、很多人服用。她听了之后感觉该产品确实很适合她母亲吃，于是就决定购买一罐，还说：吃了好，母亲喜欢喝还会回来买。付完款后并提醒她使用温水195ml加6勺食用，开罐后阴凉保存，因不含防腐剂，建议每天食用并在21天内使用完，这样又为再次销售做好铺垫
以上是我在销售“全安素”这一产品销售的销售心得体会，借此机会与大家分享、讨论、希望多提意见，一起进步，共同提高。谢谢大家！ 
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