尊敬的各位领导、各位同仁们：

 大家好！

我是四川太极大药房旗舰店的店长张荣芳，很高兴有这个机会与大家进行交流。回首近几年的工作，旗舰店经历了一次又一次的挑战、克服了种种困难，面对瞬息万变的市场，始终能从容应对，那是因为我们有强大的品牌支撑，也深知扩大太极品牌品种销售对药房的重要性。下面我谈谈我店在销售集团工业产品方面的心得和体会，与各位同事共同交流、共同学习、共同进步。

   一是：销售没有捷径 市场的多样性决定了我们必须沉在一线，播种、浇灌、收获、一脉相承。首先将我店经营的工业品种陈列位置调至到醒目易拿取、以及同类可替代产品旁的位置，并在价签上用内部标识识别。同时整理出40个重点产品的销售卖点，适用人群以及顾客问答的统一话述，要求员工掌握、熟记并积极推荐，以提高推荐成功率。销售就是为满足顾客的不同需求，谁做的准备越充分，谁就把握了更大的成功机会。

  二是：服务没有止境  我们是卖药更是卖健康，有时候一句温暖的问候、真情的关怀能让顾客病痛减轻一半，也能稳固客情关系。对于集团骨干产品的销售，我店与专职促销人员一起制定了会员维护计划，定期给顾客提供用药指导、病情回访、活动宣传等，有好些是住在二、三环以外且家门口就有药房的顾客一直坚持到我店的购药，他们说：就是觉得你们这里和其他药房不一样，你们就像朋友一样真诚。记得去年夏天，有位年轻的女士在店内清热柜选购板蓝根、夏桑菊等，当时他拿了不同价位的产品在比较，店员向她重点介绍了绵阳的板蓝根，她看看又放下，一直下不了决心。从与她的交谈中得知她是受领导委托到药店采购一批清凉饮品，之前到隔壁杏林药房看过，觉得同样的品名有好多个厂家的，真不知道要哪种好，感到看得越多越觉得迷茫。找到的纠结的原因，我们请示领导后当即决定拆开逢春、和平、绵阳的板蓝根，冲泡后对比。结果确实是绵阳的药材质量好，色泽棕黄（另两种色泽浑暗）迅速溶解无杂质，她当时心里就认可了绵阳产品的质量，同时也被我们的真诚所打动。并且后来协同我们说服其领导，由原预算每份50元左右提升到每份80元左右，最终达成了销售3万余元。这也让我们尝到了体验式销售的甜头，并在店外活动和社区活动时给更多的顾客展示、宣传，提升了太极品牌形象，同时也提高了集团品种的销售，从一季度的月均22万上升到27万左右。

11年取得的成绩已经成为过去。12年是我们药房充满挑战的一年，也是我们化危为机的重要一年，我们将继续发扬不畏艰苦，开拓创新的精神，始终保持高昂的精神状态和饱满的工作热情，发挥我们的聪明才智，携手共进，群策群力，做出更大的贡献！谢谢大家！

                                      太极旗舰店  张荣芳
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