
想要达成销售不仅仅是需要专业的知识还应该更加有亲和力。我们所做的是在顾客进店的一瞬间就要让他知道你，在从你的热情，你的一颦一笑，你的专业知识来更多的了解你，相信你。同时我们应该和顾客多进行沟通，从沟通的信息中获得顾客的需求，根据顾客的需求做出满意的服务。
举例说明：一位四十多岁的阿姨来到我们店上，我们应该热情的打招呼：“你好阿姨，欢迎光临太极大药房，我是这个店的店长，请问有什么能够帮到你的吗？”在和阿姨的交谈中，我们获知了她最近这段时间老是头晕头疼、失眠。面色很差劲，食欲也不好。为了排除她是否血压过高引起的头晕头疼，我用了血压计给她测量，测量结果在正常范围内，通过询问知道她以前是没有高血压的，可能是最近这段时间操心孩子的事情引起的。于是我给她推荐了散列通+睡好片+美美，告诉她散列通可以快速的缓解你头晕头疼的症状，但解决根本问题还是要用睡好和美美。睡好片可以让你睡得更好，可以让你达到深度睡眠，而且几乎没有副作用。你的面色有些干黄，食欲也不加，这是因为你气血不和，脾胃虚弱造成的。而美美则可以调理你的气血，同时又能健脾益肾，非常的适合你。阿姨认可了散列通和睡好片，但是对美美持怀疑态度。这时我又举例说明了小区里面某某阿姨，用过这个药，效果反应很好，都已经再次到我们这里来买，还有某某阿姨也是，说了好几个阿姨后，还告诉她我们自己也在喝，马上把药给她看，同时邀请她进行品尝。就这样她相信了我们，从而我们达成了这笔销售。

因此我们在对待每位顾客的时候都应该持着对待自己亲人、对待自己朋友的态度，多聆听，多沟通，在用我们专业的知识为顾客服务。而我们的最终目的是：顾客满意！
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