     作为太极大药房的销售人员,首先肯定要有自我营销的能力,首先带给顾客的肯定是自我形象,销售是服务,顾客到店里消费自然会因为你的第一印象起到关键性的作用.倘若你是顾客,看见销售人员满怀热情面带微笑的接待你肯定自己也会比较享受这个购物过程.若你进店看见的是一个愁眉苦脸冷漠的销售员,估计你也不会很乐意.

     给顾客留下良好的第一印象,.当然就要有饱满的热情的态度询问或者与顾客攀谈,需要什么药或者需要什么帮助.给顾客介绍的时候,如果是对态度摇摆不定,自己也不知道要买什么药的顾客的时候,可以给顾客专业并且耐心详细的介绍和推荐药品.举例说明: 有位年轻的女士进店里,销售员热情的接待她,询问她需要什么.顾客说她感冒流鼻涕打喷嚏头晕喉咙疼,忽冷忽热,可是不太明确要买什么药,不知道该吃什么药,什么药与什么药搭配一起疗效更好.那么这时候销需要售人员专业的知识为顾客介绍各类药品.例如泰诺+感冒灵颗粒+阿奇霉素(询问顾客无过敏的情况下推荐),喉咙疼可以加上个熊胆含片.详细给顾客讲解泰诺是缓解她感冒的症状,感冒灵颗粒是辅助治疗感冒,阿奇霉素主要是针对他咽喉发炎起消炎作用,加一个含片可以缓解咽喉疼痛和不适.顾客听着觉得你很专业并且很有信心的给他介绍这一组药的时候.肯定就达成这笔销售了.
顾客为什么要买呢?作为销售员要非常了解自己的产品,让顾客觉得你的专业度.顾客才会信任你,了解顾客的所思所想,要判断顾客的动机和需求,不能盲目的为顾客介绍,.如果顾客买面包,肯定是为了肚子舒服.买化妆品,是为了美丽与希望,买药也一样,要对症下药. 不能盲目的为顾客介绍.这样顾客才信服你才愿意购买你的药.
