                         科达琳，棒棒嗒！
      科达琳最初铺到门店时，由于对此品种缺乏了解，不知道这个产品相比同类品种有什么优势，对去氧肾上腺素这个成分很陌生，加上品牌知名度不大，所以销售一直不理想。
后来，参加了厂家的产品知识培训，了解到科达琳采用的是新一代抗感冒成分------去氧肾上腺素，替代了麻黄碱，起效更迅速，副作用更小；而且还添加了维生素B1，能迅速恢复体力……培训完后，我第一时间回到店里，组织店员进行培训、讲解，让每个销售人员掌握科达琳的卖点、每个成分的独特优势，将科达琳作为感冒病症首选药物推荐。
产品销量要提升除开销售人员对产品的了解、推荐外，产品陈列也起着举足轻重的作用。培训完后，我们立即对科达琳的陈列位置进行了调整，将其陈列于呼吸系统第一层黄金显眼位置，扩大陈列面，配上卖点POP、爆炸签等以突出产品优势，并做多点陈列，增强对顾客的视野冲击。通过一系列的努力，科达琳的月销量从最初的0盒，增长到了4月份的110盒。
在最初的销售过程中，因科达琳知名度不高，有效成分对于顾客来说又很陌生，我们在给顾客推荐时，几乎所有顾客都对其抱怀疑态度，每次我们都会针对顾客置疑的问题认真地进行讲解，慢慢让顾客释疑认同这个产品。记得有一次，有个中年女士来买感冒药，在问清楚顾客的感冒症状后，我递给顾客两盒科达琳说：“根据您的症状，这个感冒药比较适合您，它能快速缓解您的鼻塞、咽痛、四肢无力等症状。”顾客接过药看了下，立马把药放回货架说：“你给我推的啥子药哦，肾上腺素？我肾又没得问题，一看就是治疗疑难杂症的嘛，不要不要。”我重新拿起药给顾客解释到：“阿姨，这个去氧肾上腺素是新一代的感冒药，跟肾无关，它比起我们目前很多含麻黄碱的感冒药副作用更小，而且起效更迅速。”然后，我拿出科达琳的产品资料给阿姨边看边讲每个成分的突出优势。听我一番讲解后，阿姨接受了科达琳，但由于没服用过，就先拿一盒试试看效果，我根据阿姨的症状搭配了通气鼻贴和蒲地蓝消炎片等，嘱咐阿姨多喝水，清淡饮食。阿姨走时说：“如果效果不好，我要回来找你哈。”我很肯定地告诉阿姨：“只要您按照我写的服用方法，按时服用了这几个药，您的感冒症状会很快缓解的，放心吃嘛。” 过了一天，阿姨来到了店上，满脸微笑，说：“小妹，你给我推荐的药硬是不错，我当天吃了两道，第二天就轻松多了，来来来，再给我拿几盒你说的那个新的感冒药，我拿回去备在家里。”我开心地帮阿姨拿了药，并推荐了儿童的科达琳，阿姨欣然接受。
一个品种市场占有的长久度，除了店员的推荐外，更取决于它的治疗效果。现在，我们周边的一些老顾客已经开始拿科达琳的药盒到店里点名购买了，这说明什么？---------说明：科达琳，棒棒嗒！

大家一起努力吧，把这个更安全、更高效的感冒药推向更广阔的市场！给更多的顾客带来福音！

