         羊马店杏林大药房学习总结
杏林大药房，在成都是众所周知的知名连锁药店。通过在周围亲朋好友中了解到：50%的朋友回答道杏林大药房的门面基本都是很大型的，里面的药品是应有尽有，稀有的药品也有卖，价格也适中，服务态度也好，唯独不喜欢的就是销售人员在销售中不停的推销各种药品,促使部分顾客在购买过程中有反差和畏惧的心理。

一个好的医药销售者，要做到的不仅仅是单纯的去销售，医药行业属于特殊行业，在销售过程中我们应做到的第一步是先去站在顾客的角度替顾客考虑，让顾客意识到我们在做的不是销售，而是在关心他，从陌生的顾客转变成为最熟悉的亲人。顾客与销售者不是单纯的买卖关系，也是互惠双赢的关系，也是需求与供应的关系。工作中我们要明白工资是顾客在发，而长期给我们发工资的就是会员,所以我们应该学会尊重和用诚心去对待；有的时候顾客需要的商品我们不能在第一时间去拒绝，先接受顾客的第一意识，再去了解顾客为何需求，从了解到的信息中去向顾客推荐更合适他的商品，这样成功的交易率能够提高更多。

药房行业，在成都这个市场上，顾客需要买的是放心和舒心。有时候真正流失的顾客并不是因为我们的价格高，而是服务态度和商品的种类是否完整的具备，还有一部分就是药品的质量。既然要选择做销售，就应该竭尽全力的去做到让顾客满意。强行业要想站稳市场的脚跟，要想长远的发展只有利用合理的价格，和优良的质量以及优质的服务，这样可以取信于更多的顾客，这样才会占据更大的市场。
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