
学习心得

四川太极大药房都江堰蒲阳路店 杨文英

1月29日，经公司统一安排，我和XX等6人到成都新乐中街店观摩学习药品销售技巧。经过近7个小时的观摩学习和回店后结合实际近2天的思考，现将个人感想总结如下：

一是货品齐全、摆放有序。该店3个铺面开间范围内，货品齐全，无论是品种还是数量很丰富，一走进店内就给人一种药品“应有尽有”的感觉，给顾客留下了“凡是需要的药品这里都有”的印象，让顾客一有买药的想法就想到了该药店。

二是销售人员中气十足，充满信心。虽然只有2名营业员在岗，但无论是顾客来买药还是咨询，销售人员始终中气十足，充满自信的回答顾客的问题，给顾客一种“专业”和“值得信任”的感觉。

三是业务熟练，建立了牢固的顾客群体。在店中观摩学习的时候，有一个细节，当时店长张健不在，连续进来了几名顾客，都指名要求找店长张健，充分说明店长张健的业务熟练，深得老顾客的信任，与周边顾客建立了良好的关系，形成了一个牢固的顾客群体。

四是主动销售意识强，竞争处于地位。该店虽地处一片高档小区之中，但周边也有3家药店竞争，面对这一情况，该药店通过自己的主动作为，掌握了销售的主动权。

因此，结合蒲阳店实际情况，我觉得要从以下几个方面来改进销售工作：

一是尽量补齐货品，丰富药品的品种。提前梳理店内现有药品品种、数量，特别是常卖的药品，数量一定要充足。摆放时要合理有序，给顾客以品种齐全、数量充足的第一印象。

二是加强学习，提升专业知识。进一步强化专业知识的学习，面对顾客的询问，要给顾客以肯定的答复，让顾客以“专业”的感觉。

三是提升个人魅力，建立牢固的顾客群体。加强与会员、老顾客的沟通联系，特别是会员、老顾客生日、重大节日期间加强与顾客的感情交流。同时，针对不同类型需求的会员、老顾客有针对性的发送营销信息，以多种形式来建立牢固的顾客群众。




