不能改变环境，可以改变自己

尊敬的领导，亲爱的同仁们：

大家好，

我是来自四川太极大药房枣子巷店的店员----李霞。非常高兴能够参加本次交流活动，接下来简单给大家分享一下咱们店的一个具体销售情况。

太极枣子巷店位于成都中医药大学的后校门，周围环境都是小区，我们的顾客大都是一些老顾客和一些大学生，流动顾客我们店遇到的很少，所以我们要把销量做起来确实不是件容易的事，但是即使这样我们仍不气馁，积极采取相应的措施提高本店的销量终于在今年9月份达到扭亏的状态。（2012年1月—9月销售68.99万，完成率为83.7%，2013年1—9月销售99.24万，完成率为94%，对比两阶段同比增长43.84%）
我们之所以能够达到公司给我们规定的目标主要采取了以下措施：
1， 首先是药品陈列：包括收银台的当季药品陈列一一严格按照公司的标准执行，并张贴相应的pop及爆炸花，以最大限度吸引顾客的眼球。如我店的复方熊胆薄荷含片在2012年第三季度总共销售39盒，2013年第三季度销售达到483盒，完成率高达300%以上。之所以可以达到如此效果主要是陈列，其次是销售人员遇到每个顾客都会提一句，可以消炎的含片，详细给顾客介绍针对感冒引起的咽干咽痒，声音嘶哑效果特别明显，而且也可以用于用嗓过度的人群：教师、电话销售人群、K歌人群。其次是先让顾客品尝，顾客在决定是否购买，这样做时很少有顾客拒绝够买。

2， 药品管理方面，特别是缺货登记这块做的特别的好，每当顾客有需要的药品缺货时，当班人员一定会及时登记到缺货登记本上，并及时告知店长，让店长去衔接补货的事情，及时为顾客回复我们的处理情况。有一次我们有一位顾客需要安素5听，而我店只有一听，随即告知店长准备货品，准备好后即可打电话告知顾客，这从而促成了本次销售，后面我们了解了此顾客的孩子一直在吃这个营养剂。后面在我们搞大型的狂欢活动时，告诉顾客周姐，他一次性购买了一件24瓶的。后面还买了我们的蛋白质粉给她的妈妈。
3， 药品销过程中，一定做到卖场的五大用语：询问顾客购买的药品是那个吃的，有些什么症状，看过医生没有，用过什么药，有没有对那种药品过敏。为每个顾客推荐适合其病情的药物，并详细介绍该药品对顾客病情所起到的具体作用，让顾客认同我们的专业药学服务，在介绍推荐用药时一定要采取联动销售。如一个感冒病人，不能单纯的卖一个感冒药品，这样不仅对顾客的病情没有多大的作用，还有可能使顾客这个症状好了又出现其他的症状，在药店效益方面也不能达到一定的销售额，所以一定得采取联动销售。用一句俗话总结：“不是头痛医头，脚痛医脚”。（销售案例：一位顾客进店买药（50岁左右），我热情的迎上前询问，阿姨需要买点哪方面的药品？阿姨回答我想买点钙片，最近膝盖有点疼痛，听别人说是缺钙引起的，我回答阿姨说，从西医来讲缺钙是会引起膝盖疼痛，但是光补钙是不行的，还的滋补肝肾。随即询问阿姨，阿姨最近你是否感觉到腰酸背痛，浑身无力的，阿姨回答到有点，我给阿姨讲解说，在中医来讲肾主骨主纳气，肾需了就会引起以上所述症状，腰腿疼痛无力也就相应的出现，所以在补钙的同时还得搭配滋补肝肾的药一起才更有效果，我们这里有款补肾益寿胶囊非常适合现在你的这种症状服用，随即将药品拿给阿姨看，一看说明还可以帮助睡眠，随即拿了1个疗程的药品，在给阿姨说补钙要连续补3个月才有效果最后拿了3个月钙片。最后在搭了一句，3个月的钙片搭配3个月补肾益寿胶囊联合用药，对你的所述症状有大大的改善，后面阿姨听取我的建议拿了3个月的药品，一单788.70元销量促成）
4， 我们店第四大措施就是努力抓中药，提升中药的销量，不管是中药配方还是精致中药袋装、瓶装。在前面讲到我们是顾客包括一些学生，首先他们自己是学医的，会自己开中药来调理自己的身体，拿着单子来我店抓中药，我们不管是便宜与否都会为顾客提供，抓好每一付中药都会详细给顾客点每一味中药，他们也喜欢在我们这抓药因为我们都很细心，还可以在这里学习一些药品知识。就连我们对门的中医药大学退休门诊的医生都会开单子叫来我们店抓药，当然他们自己的单子也是拿来我们店抓。（有位在北京同仁堂坐诊的医生自己开的药都是在我们店抓药）说我们店的中药饮片质量好，干净，当然价格方面也比别人家的便宜，大家都喜欢物美价廉的东西。我们的服务也是一流是，很多老年人都喜欢走很远的路来我们店抓药，说我们店的人员服务好，有耐心，而且很细心。抓好一副药要细心一一的点给他们看，说那个药是什么。
我们店能达到这个目标靠的是领导正确引导、同事们的支持和店上的小伙伴们团结努力工作的结果。以上是的我店的一个具体情况以及在销售中的经验分享。
最后感谢领导给我参加这个交流活动的机会，让我学习到很多的销售实战经验，祝愿太极集团蒸蒸日上。

