乳酸菌素销售经验分享

     邓双店乳酸菌素片基础任务25盒，考核任务30盒，力争任务36盒，宋利鸿本人任务情况：基础6盒，考核7盒，力争9盒，4月1日-30日，门店销售78盒，宋利鸿个人销售35盒，占门店销售44.87%，考核完成情况达500%。

销售案例分享：门店顾客消化不好，肠炎，及小儿腹泻都首选乳酸菌素品种进行推荐，推荐时，大多建议顾客作为家庭常备药品储存购买，2-4盒家中必备品。如：

1.对已经购买过的顾客，回头顾客都建议2-4盒购买，成功率高。

2.对没有购买过的顾客，首先帮顾客分析辨别症状后，根据情况集合门店现有药品进行分类，给顾客推荐2个方案，例如：4月11日一位年轻的母亲到店为孩子购买钙剂品，在与其交流沟通中，得知小孩平时爱吃零食，挑食，消化不好，容易积食拉肚子，当时给出2个方案推荐给顾客：葡萄糖酸钙锌5盒+乳酸菌素5盒一疗程组合，葡萄糖酸钙锌5盒+儿康宁6瓶一疗程组合。在顾客查询医保卡中钱不足，及考虑孩子读书方便服用，及家里大人可以同时服用乳酸菌素的情况下，选择购买了葡萄糖酸钙锌5盒+乳酸菌3盒。

经验总结：

1.对产品知识熟记，正确辨别症状后，合理推荐使用，首选金牌品种

2.对服用过的顾客，得知效果好后，做家庭必备药品疗程推荐。
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