1、 多说多问，不要简单的做个药品搬运工：针对进店指定拿某样药的顾客要进行询问，比如要消食片的顾客我们会指引性的问些问题“胃胀不胀啊？”如果顾客胃胀我们就会让他再搭一个沉香化气片在达到顾客要求的同时又能提高客单价。

2、 收银人员和接待顾客人员相互搭档：针对部分顾客我们给他介绍的要几种药搭配用但是他不接受老是觉得多了在结账时收银员如果再提醒一下光吃这一样效果是不明显的哦，可能最后顾客就会接受我们的搭配用药。

3、 总结好的配方：随着门店经营时间越来越长会逐渐出现很多顾客反映我们那样搭配的药效果好，门店人员每次遇到这样的情况就要相互交流，介绍给更多的顾客，顾客吃了有效自然就会忠实于我们店

4、 处理好门店人员间的关系：销售不是靠一个人达成的，所以必须要让门店的人员团结，店长就必须任何事都让大家知道，只有当店员不会对店长有太多不满时才能让他们安心踏实的卖药，对于店员对店员的抱怨要学会适时的解释处理缓和大家的关系
