研究顾客心理的6个问题

你是谁？

你要给我谈什么？

你说的对我有什么好处？

你怎么证明你讲的是事实？

为什么我要给你买？

为什么现在要给你买？
     顾客有买药的这方面需求，才会进店，但是现在很多药房，顾客会选择有印象、服务态度好和能解决顾客根本问题的实惠药店。我们要做好我们的基本工作，首先从专业和服务态度上进行，让顾客记住我们太极大药房这个店。顾客进店后的防备心理都很强，有些顾客就连我们营业员主动打招呼都会防备，怎么样才能让这样的顾客放下防备心呢，我个人觉得，先让顾客有自由的选购药品的空间，我们站在能看见顾客在看的什么药品的位置，一是我们也心里要知道这顾客是有哪方面的需求，二是顾客在不知道如何选择的情况下，我们也能给予有效的建议。以“主动、热情、专业”的态度去服务，站在顾客的角度去考虑问题，顾客就会放下防备。我们要巩固自己的基础知识和不断的学习专业知识，才能对症拿药，以自己所学的专业知识去与顾客沟通，从而站在顾客的角度去看待问题。熟记每个药品的说明书，了解顾客病情，给顾客讲明拖延病情的重要性。活动的内容告知顾客，让顾客觉得价格既合理又能治病，从而顾客会选择性的购买。
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