店长，你还在瞎吹牛，这些招术都会了吗？

    让终端门店销售上量是新产品上市和终端推广永恒的话题，来吧，一起了解一下门店上量的工作技巧与管理模式，学学这80招，销售上量再也不是难题！
一、着重检核以下五个指标，这五项指标达不成，不可能有销量铺货率指标。一般铺货率应该达到70%已上。 
1.陈列要求达标率：例如终端门店柜台产品标准陈列面4个为达标终端。
2.售点宣传达成率：公司规定的几项终端宣传POP组合达到标准的门店。
3.终端客情关系指标：可以把客情关系量化。
4.目标终端销量达标率：根据不同产品和销售时期规定A、B、C级终端的月销售水平。
5.门店销售的达标情况：量化考核方面是很多企业的软勒，企业往往配备了很多终端人员，可是他们是否在工作状态，工作是否有效，如果没有最后的销售量（或者叫做纯销量）考核，最后可能会流域形式。
二、保证拜访工作量，保证你的人员不在睡觉或者偷懒。 
1、工作量：每人负责80-100家门店。
2、每天最少拜访15家门店。
3、每周最少拜访4天以上。
4、不同门店拜访频次要求。
A类门店，4次/周，上午班次和下午班次各拜访两次。
B类门店，2次/周，上午班次和下午班次各拜访一次。
C类门店，1次/周。
记住，要定期或者不定期的进行监督。
三、找合适的人办事，提高工作效率。
（一）、门店各级人员的主要职责 
1.店经理：负责门店的全面工作，对店的销售额及利润负责。
2.店副经理：分管某一部分工作，如仓储、采购或人事、财务、营业等。
3.执业药师：对于药店来讲还有一个角色就是执业药师（或从业药师），为顾客提供用药咨询，指导顾客合理用药，同时负责处方的审核及监督调配。(但由于我国目前药师严重缺乏，在很多门店尚无法配齐)。
4.柜组长：负责某一种类的产品销售工作，对销售额及利润负责，同时负责管理本组店员，值得注意的是，柜组长大多时候对本组销售什么产品往往有决定权或至少有相当重要的建议权。
5.店员：负责对顾客销售、开票工作。他们是第一线的与消费者接触的人，对顾客的购买决定往往有较强的影响。
6.库管：盘查、管理门店的进货品种。提出采购计划，负责药品的出库、入库工作。
7.采购：按库管计划，向商业渠道采购所需品种，或按店经理及柜组长指示采购新的经营品种。如果是连锁分店，则负责与总店协调进货事宜。
8.财务：收款及按经理意图执行货款给付。
9.质检：把握购进药品质量，符合标准。
（二）、拜访前的准备－找合适的人做合适的事。
1.如果您目前的主要任务是铺货和想做更多POP宣传，占领有利地形，那柜组长及店经理当然是您的主要联系人。
2.如果您想将产品陈列得更好一点，那柜组长及店员就是您必须重点沟通的人。
3.如果您想与门店洽谈灯箱、橱窗或其他位置的店内广告，店经理是关键决策人。
4.如果您想提高门店的销售量和了解竞争品牌的销量，店员是最能帮助您的人，柜组长及执业药师也能助您一臂之力。
5.如果您想催收货款，店经理及会计就是您要找的人。
6.如果产品出了投诉或质量问题，店经理和质检科您必须光临。
7.如果您想做更多的促销活动，柜组长也许最关键，但必须得与店经理打个招呼。
8.如果您想理顺进货渠道，采购，柜组长和店经理会和您讨论。
如果您想了解产品库存，库管最有发言权。
四、做好关系行销，培养铁杆店员标准。
任何时候都得记住，产品是靠店员卖出去的，而不是你自己。因此关系行销才能让销售上量。关系行销的关键是培养上下班次各一个“铁杆”店员。
1、有其详细档案。
2、做到与铁杆店员之间相互认识与熟悉。
3、首推我们的产品。　
4、熟悉且会推荐我们的产品 。
5、店里有什么变化和我们产品的销量、 库存、动销状况等及时向我们通报。
五、培养铁杆店员的方法 
（一）、定期拜访、回访、慰问 　　
1.自信、热情、礼貌、周到、微笑地介绍产品；
2.通过拜访和慰问，可直接与经理、柜长、营业员建立朋友般的感情。
3.最好能使拜访时间周期固定化，使客户记住你的拜访时间，使客户有机会做一些力所能及的拜访请前的准备工作。
（二）、满足营业员需求，使其成为铁杆店员
1.要多掌握营业员的资料，如家庭情况、性格、爱好、生日等，以便更好地与之沟通。
2.对门店经理、柜组长、营业员的情况要制作登记卡，加深与她们的感情沟通，满足其一些特殊需求，探病、搬迁、孩子升学；
3.赠送礼品、包括生日礼品、加 深感情；
4.积极主动地协助其解决一些力所能及的事情；　
5.组织其参加有关活动及联谊活动。
（三）、先让店员记住你 
1.用特别的方式介绍你自己。
2.每次都重复你的名字。
3.用特别的服饰或者饰物包装自己。
4.每次拜访都用特别的打招呼或者店员感兴趣的新闻事件，的方式让店员形成记忆。
5.重复多发名片。或者特殊卡片上的签名
6.用特别的签名让店员记住。
7.用特别的声调语调让店员记住。
（四）、培养诚信意识，让店员觉得你可信 
1.定期定时拜访。
2.承诺的事情一定按时做到。
3.缩短带金销售的兑现间隔时间。
4.通过帮助店员一些生活小事取得店员信任。
（五）、人文关怀－培养铁杆店员的关键 
1.记住店员的名字、生日、年龄、哪里人以及其它店员觉得比较特殊的日子，及时祝贺。
2.节假日不望以短信、电话、卡片方式及时祝贺。
3.记住店员的上下班时间。
4.及时送一些有创意又很便的小礼品。
5.送一本店员喜欢的图书杂志。
6.每次拜访都带去一个笑话故事或者短信。
7.送她一份特殊的小吃。
8.造访她的住持，看看她的生活需要什么。
9.送她恋爱婚姻秘诀或者其它女孩子感兴趣的话题。
10.在她寂寞时配她聊天。
11.陪她一起上街或者旅游。
12.随时随地以最适宜的方式赞美她。
13.倾听她的诉说，分享她的喜怒哀乐进入她的情感世界。
14.帮助他解决工作中的一些问题。
15.教她如何上网如何在网上聊天。
16.和她一起去录像厅看一部流行影片。
17.向他（她）介绍异型朋友。
18.介绍她更好的工作与生活环境。
19.指导她提高销售业绩，获得过多奖励。
20.告诉她更多相关产品和使用知识。
21.不直接拒绝她的无理要求。
六、教会店员卖你的东西 
仅有客情关系是不够的，店员毕竟不是你的业务员，他们要接触的产品也非常多，不可能把每个产品的特点、优点、卖点都记住，因此厂家业务员就要主动收集各种产品和价格等异议的处理技巧，然后以各种方式教会店员这种卖货技巧，这样才能提高销售量，可以把FAB技法教给店员。
1.FAB说服技法：
因为……（特性）
故而可以……（功效）
所以对您而言……（利益）
2.Feature特性
产品的各种特点、优点或与其它产品不同之处。
3.Advantage功效
产品的特性会发挥/提供的作用、优势，又可称为一般利益。
4.Benefit利益
产品的各种特性，或是产品的功效，能够提供个别或特定消费价值和好处。即，协助顾客达成目标，满足需求或解决问题。又可称之为特定益。
(超一TOP店长)
