                  为什么我要跟你买

                    新园大道店   张孝桂

 “我为什么要买这个？”这个问题我想是销售人员在销售过程中经常被问到的问题，当你向顾客介绍了某种药或其他时，顾客会想“我的病好像不需要这个，这个对我没有用，没有必要买”，当这个问题出现了我们作为一名销售人员应该如何很好地回答顾客呢？

   针对“为什么我要跟你买？”这个问题我觉得主要从两个方面进行回答。我们讲究关联销售，顾客说买什么我们就拿给他什么，这不利于药房的经营，关联销售非常的重要。我们可以从专业的角度，向顾客说明这种药对顾客这种病的作用，当然这需要我们有着扎实可靠的知识，如果自己本身就不怎么了解，那如何说服顾客呢，自己知识不牢固，可能反会被顾客问得无言，这是一个大忌。另一方面，顾客在购买时价格无疑是一个很重要的影响因素，这个就需要靠我们的分辨能力了，针对不同的顾客采取不同的方法，比如，有些顾客喜欢买实惠的，我们针对这种顾客就可以介绍近期在搞活动的商品，向顾客介绍商品给顾客带来的实惠。都说比较低级的销售人员才用价格销售，大多数的销售是以商品究竟能给顾客带来什么好处的角度销售，我们可以向顾客说明：即使商品很贵，但它能给你带来的好处远远超过价格对你的影响。这时需要我们说明商品是如何如何地好，对顾客的病能起怎样的作用。

