
有小舍得，才有大回报

                     -----四川太极大药房崇州中心店

尊敬的公司领导、各位同仁：
大家好！

我是四川太极大药房崇州中心店的吴敏，我今天给大家分享的题目叫“转变思想，增长销售”。

我们站在零售的一线上，药品价格问题是我们每天所面对的问题之一，当价格远高于价值时，市场竞争必然以价格竞争为前哨战。在这个时候，无论你怎样谈质量竞争、服务竞争，都难抵低价对消费者巨大的吸引力。 
在这8月份的促销活动中，有一款制氧机在活动期间价格上直接优惠570元。一顾客在其他药店咨询过其他制氧机，最终选择到我店购买，但是购买却是需要我店赠送一个氧气袋，要不就选择到其他药店。到底做不做这笔生意，送还是不送，让营业员很是为难，不送，一笔大单就没了，送了，那氧气袋 怎么办？ 我了解了情况，也知道是前几天曾到过我店，又到别处去详细咨询了，思考再三，最终才选择了我店的一老会员。但是由于这氧气袋，需要自己出钱，公司又没有相应补贴政策，想了想还是没有自己掏钱，所以也就没有做成这一笔销售。

但是，顾客走了后我再反思，我首先应该考虑制度是死的，销售是活的，这两千多块钱的单子我店是可以做的，既然送，那就再送的大方得体一点，当即向顾客表示购制氧机，送氧气袋1个，外在送我们活动中所赠送的蜂蜜，会员肯定会笑嘻嘻的忙点头，作为我们的老会员，选择我们才是真的值得。至于这氧气袋，作为店长，我可自掏腰包给买了，算下来并不觉得这笔单我做亏了，换一个角度想一下，店上销售好了，我的收入也高了。因为用这几十块的氧气袋可以换来两千多块的大单，可以抵我卖出好多盒药的销售。所以如果再有这样顾客，我肯定会转变思路，促成销售成功。

   所以说，价格战不会成为市场竞争长期的主体战，为了我们的销售，可以有很多不同的方法，转变一下我们的思想，那我们的销售也就随之增加了。


