用知识提升销售，用热情打动顾客
                                       ——四川太极光华片区周娟

敬的各位领导、各位同仁：

大家好！我是四川太极大药房光华片区双楠店店长周娟，很高兴参加这次集团公司组织的经验交流分享会。药品销售行业的竞争日益剧烈，我们药房无论是在地理位置、药品品种、价格等方面都不占据优势，有时可以说是处在一个相对劣势的地位，但针对这样的情况难道我们就只能坐以待毙嘛，不，我们要主动出击，利用我们药房的优势，以及我们人员自我的优势充分的发挥利用，从而去赢得更多的顾客的信任，今天我主要分享一下我店在平常的销售中做得较为成功的一个案例。

我们店有一位“忠实粉丝”​——李大爷，今年72岁了，他居住在离我店7公里左右的位置，从他家到我店没有直达车，他每次过来都需要转一趟公家车，但从去年8月份开始无论春夏秋冬，无论他买什么药品都会来到我们店上，当然，在他居住的周围也存在这许多的药房，其中不乏一些大药房，甚至是我们自己的太极大药房，但他却不辞辛苦的一定要来到我们门店，这是为了什么呢？那是因为去年他一次偶然经过我们店前，在公交车上看见有一个太极大药房，便下车来到我们店上，当时正是8月的大热天，他进店的时候已是大汗淋漓，我们便为他倒了一杯水，让他先坐着休息一下，他当时要买5盒降血脂的药，但我们店已经卖完了，便告诉他我们可以去其他的门店调货，但因为人手不够要第二天才能取药，他告诉我们他住得很远，大热的天不想再跑一次了，我们便了解了一下他的具体地址，因为我们店有一位员工住在离他不是太远的地方，而且有电瓶车，我们便觉定第二天将药送到他家里去，他非常的感谢我们也与我们拉起了家常。在交谈中我知道他的血压、血脂都偏高，根据平时学习的专业知识，我们便建议他可以吃一些保健品，卵磷脂、鱼油等，仔细的向他讲解功效，虽然价格有点高，但他最终还是接受了。因为我本身也是一名营养师，便了解了一下他的日常饮食习惯，发现他的很多饮食习惯都存在这一些问题，便一一给他指出来，并且给他配了一段时间的营养配餐，从营养学的角度结合他的病情叮嘱他一些平时该多吃的或少吃甚至不吃的东西，他也非常信任我所说的，接受了我的建议，说回家一定会照着我给他配的饮食。从这以后他以后基本上每周都会来我们店一次，有时是买药，有时就只是过来跟我们拉一下家常，说一些他的身体状况，我们都会热情的对待他，他也说我们这几个妹妹的服务态度好，还能了解很多的药品、营养知识，非常的信任我们 ，我们也建立了朋友般的关系。
有了李大爷的实例，我们在销售的过程中不再会只注重药品的销售，更是让顾客觉得我们不只是在销售药品，更是像朋友一样在关心他的健康，这样也更好的发挥了店上每一个人的长处，其他人可能有专业的药品知识，再辅助我的健康营养指导，让每个进店的顾客不仅能买到他所需要的药品，也能了解到更多的营养知识，加强他们日常的保健，他们就会觉得在我们这里能够得到其他一些药店所不能够提供的东西，逐渐的就成为了我们的忠实客户。

以上就是我对我店在实际销售中的一个成功经历的简单分享，在以后的工作中我将和我的团队总结经验，不断完善。将药品与营养知识合理的联合利用，做到更加的有利于顾客，更加的有利于销售。我坚信，有了我们的共同努力、不断的超越，我们将为顾客提供更优质的服务，一起为创造千亿太极作出更大的贡献！
谢谢大家！    

