                        转正总结
转眼间2个月已过去了，我很荣幸加入太极大药房，虽然在其他药店也有工作经历，对于中药.西药都有些了解，来到太极个个精英被出，我觉得自己应该更加努力学习。对于系统和收银等和以前不同，不太懂的，一有空闲的时间我就请教店长，她非常耐心给我讲解，我也认真做了笔记方便下来学习，现在我对店上的工作都有了一定的掌握。

在销售方面，要多问.多看.多学.多思考。多像优秀员工学习，她们的一言一行都代表了太极的口碑。从他们哪里学到了很多，懂得了很多，让我更加热爱这份工作。在工作中我发现‘问病存药‘的做法很容易得到顾客的认可，这让我联想到了再营销中也一样，我们不光销售什么产品，首先了解顾客的需求，采用问答方式，当然前提是要诚恳，这样才会得到想要的答案，接待顾客要百问不厌的态度把顾客当成家人和朋友一样，这样销售便会提高也会得心应手。有一天我遇到这样一位顾客，他要毓婷，我给他拿了一盒金毓婷就给他，报价32元，顾客说太贵了然而扬场而去…..下来我就与店长交谈才得知，【1】没有揣摩到顾客的心理需求【2】顾客觉得价格贵了【3】与顾客沟通询问太少【4】没有把顾客当成朋友【5】想卖高毛利产品结果失去一位买主，以后要在这方面注意，多吸取失败教训。

如果能通过考核，热切期望在将来的工作中，能有领导和同事们的提点和指导，通过自身的努力和进步能更好的成长，能为公司更好效力。
