              美美的销售总结

从10月份以来，美美开始成为我们关注的重点品种，从此，我们就开始对美美加强了了解。
在销售过程中，在不断的失败与成功案例中，面对不同年龄的顾客，以及不同需求的顾客，总结出了美美不同的销售卖点。
1、 美美对气血不和的人群。
在药店中，经常会遇到那种觉得自己气血不好，来买补气血药的人，此类人群普遍皮肤苍白，精神状态不是很好，底气不足。对这一类人群，美美是比较好推荐出去的。
对这类人群，我们一般先不是在推荐产品，而是先询问她的病情，看严重不严重。然后再灌输她补气血的概念，补气血是一个长期的过程，并是两三天就能补起来的，气血不足的危害等等，一般带如美美，告诉她美美在调理气血的同时还能美肌养颜，按疗程服用，一般一个疗程就能有明显改善，现在搞活动，买一赠一等。
2、 美美对不同年龄断的人群。
这一类人群，在销售美美的时候一般是在按年龄来看的，20多岁的女性，她们直接购买美容养颜的产品的很少，一般购买调经药的人比较多。一般我们会告诉他们月经不调对皮肤的危害等情况，然后推荐给她美美，方中的红花，当归，桃仁都是调经的药，而且还有补气养血的药，这个美美不但能够调经还能美容养颜。两效合一，效果特别好，而且面对这类顾客，我们一般卖的是她一个月经周期的量，28天，而且28天刚好273元钱，在价格上也让人觉得才200多块钱不贵的感觉。30、40岁的女性顾客，一般进店买气血类的药品，失眠、便秘的人群较多，基本上都是毛孔粗大，有色斑，暗黄，有严重肌肤问题的人群，对美容养颜的渴望度较高，而且对美容养颜的产品较感兴趣，这类人群也是我们销售美美的主要人群，一般我们都会给他们直接推荐美美，然后给她分析一下药方上的每一味药的功能，然后配合美美的主治功能，成功几率较大的。我们销售上的语言也很重要，比如30多岁的女性，自述皮肤不太好等等的，你可以适量的吓吓她，而40多的女性，就要夸夸她。当然，这个方式只能见仁见智了。并不适合每一位顾客。而面对50、60多岁的顾客跟他们讲美容养颜的时候，他们的回答往往是老都老了还美什么容。的时候，我一般销售的是美美帮助睡眠，润肠通便、健脾益肾的功效。在此基础上再搭上有延缓皮肤衰老等作用。也有几个成功案例的
3、 男性顾客购买美美的。
这一类人群，一般情况遇到的都是来给老婆买点补气血的药的人，这类人只要不是买指定品种的人，一般都是比较好推荐的，而且买的很干脆。
4、 每一个顾客都有可能购买美美。
买胶原蛋白的，买薇姿的，买阿胶的、买通便的、买失眠的等等，都可以搭美美。
其实很多购买美美的顾客都是在销售过程中挖掘出来的，凡是进店不太匆忙，会停下来听你说话的人，都可能成为美美的消费者。在收银台的时候，收银员的介绍也重要。在结账的时候，有很多的经常买药的人，你给她建议服用美美，她一般会比较好奇是什么东西，然后可能和你继续聊下去，这类顾客，成功的几率也比较多。

总结：销售美美的时候，首先你要明白美美是个什么东西，除了美容养颜还有什么隐形作用。自己也要相信这个产品。回答顾客问题时，要用肯定的语气。对待顾客最重要的是还要有耐心，要认真的讲解美美的功效。
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