                               心得体会

   虽然我们是一名很普遍的销售人员，但我们所做的事情和一般的销售是有区别的，因为我们从事的工作是关乎到他人的人事安全的，零售药业使我们站在最前线，所以我们要格外小心。

零售中，我们所面对的顾客都是陌生的。在迎来每一位进门的顾客，我们都应该给与热情真挚的笑容，微笑是人与人之间沟通最好的方式，俗话说伸手不打笑脸人呀。所以我们要给顾客一个良好的第一印象，才会使往后的交谈更加顺利。然后我们就进行简单的询问，比如：问一下顾客需要什么方面的药物、是谁使用等。顾客便会回答我们是怎么回事，在询问中我们一定不要站在被动的位置、就是没有话和顾客说。所以如果顾客不愿告诉我们他需要什么药的时候，我们就先避开、一旁敲侧击的方式和顾客谈些无关紧要的东西，引起顾客的兴趣，让他慢慢愿意和你深谈下去。如果顾客愿意和我们继续谈下去，把他需要的什么告诉我们。我们就要用我们所学的专业知识为顾客提供优质的服务。竭尽所能为顾客在众多药物中找寻他所适合的药物。

当然也会有顾客比较多疑，说你们都是搞推销的，不相信我们所介绍的药物，为了使顾客相信我们所介绍的都是事实，我们可以从药品的厂家介绍，品牌大质量好，而我们卖家是国企上市公司，卖家大有保证。顾客也会犹豫是否要现在买，想说要去对比一下。这时候我们都应该给顾客打强心针，人都已经生病了就要及时吃药，况且这药顾客吃了反应都特别好。既然合适碰见就要买了回去吃，早点吃早点好，一直拖着会越来越严重。我们要让顾客觉得我们是为了他的身体着想，打亲情牌。他也会觉得是，冲着你的服务态度，也会买的。
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