学习心得
一：通过在新乐中街店学习一天，了解到，把顾客当成自己的朋友和家人，让他们来到药店有来到朋友家的感觉是最好的，不陌生，去学习的过程，了解到要做好销售就要做到以下几点，将会让销售做的更好，本店也会在这基础上做一些改变：
计划从以下三方面做起：

1. 了解到顾客在你这里需要得到的是什么？不仅仅是需要药品，更是需要一个朋友一样的健康顾问。本店全员将继续认真学习公司每天发的每日一题，一课，强化自身的专业知识，成为顾客信任的健康顾问。
2. 知道自己在这里担任的职务是一个健康顾问，不仅仅是一个搬运工，我们要知道顾客的需求，他来到这里是希望自己的病能很快的好转，况且不会花钱很多，慢慢建立起信任以后，就会有更好的销售。本店将计划，将一些药品拆零销售，让顾客吃了我们拿的药效果又好，价格又实惠，让他们在我们的药店得到真正的实惠，真正的信任我们的营业员。
3. 站在顾客的角度，站在对我们有高度信任的老会员的角度好好的想一想，让他们销售更多的优惠是我们的职责，但站在门店的角度，站在公司的角度，又想到让我们有更大的利润是我们的责任，综合上述，我像新乐中街的店长了解到可以给顾客让出更多利润的同时也不让公司利益受损，将计划向公司申请门店的会员特价品除限购以外顾客还要购买的话，可以以进价加税收销售给顾客，但是希望能取消天天会员价，平时积分，会员日不积分，会员日恢复为星期三和星期天，让顾客还是销售88折优惠，这样既不让公司损失，也让顾客觉得我们是在为他们着想，觉得把好的产品，合理的价格给了他们，让他们对我们太极的信任度越来越高。
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二：作为一名药店销售人员我觉得不能只是一味的顾客药什么药就那什么药，死板的进行销售。要学会如何熟练运用关联销售和疗程销售的技巧。在这一次的学习中，让我更进一步的了解了《药品营销》。
通过学习我总结了三点：
1、 陈列
药店里药品的区分和摆放多按剂型或用途以及储存要求分类陈列和储存，即药品与非药品、内服药与外用药应分开存放，易串味的药品与一般药品应分开存放；处方药与非处方药应分柜摆放；特殊管理的药品应按照国家的有关规定存放。例如：药品区，分为处方药区和非处方药区；非药品区又分为保健品区和美丽健康商品区。然后，中药和西药分开摆放，中药多放在中药壁柜中。药品的摆放也按大、中、小分类摆放，使顾客进入店内很容易找到药品的陈列位置。药品陈列位置也尽可能设置在了顾客易于看见的地方，不会太高或太低。
2、 关联销售
我发现在销售过程中他们通过与顾客交流，顾客接受了他们推荐的一种产品之后，此时，她们就“趁热打铁”，迅速切换到适合顾客的第二种产品上，之间通过温馨提示内容来过渡，这样的关联过度也很自然。
他们之所以选择在这个时候来进行关联，是因为顾客已经与他们建立了基础信任关系（顾客接受了推荐），此时关联其他产品会较容易引起顾客兴趣。如果在顾客还没有接受任何产品之前就先关联其他产品，顾客的购买压力会加大，也能感受到销售人员“功利心”，所以他们在顾客还没有接受任何产品时，必要的时候，灌输哪些类别的产品也可以同时搭着一起用，但却不必急于“出手”。
  我还记得，当时有一个女顾客因白带有异味来店，他们引导购买口服的药物，让顾客先看一下妇炎康片，在顾客接受后继续说要配着外用栓剂与洗液一起用。这就是一个很好的关联销售。（当然我觉得也可以先说外用产品，接受之后再说口服药物。）
3、收银台再次销售
顾客拿好药后他们会陪同顾客一起去收银台，因为去收银台的过程中可以与顾客交流，还可以引导顾客前往他们想关联的产品区域，这个走动的过程时间虽然不长，却有着很多变数，聊得到位，也是关联成功的好时机。顾客在收银台等待时顾客在收银台排队，会有些烦躁，这个时候他们主动发问，与顾客聊天，进而引导出其他话题，既化解了顾客的无聊，又能引至收银台相关产品上，所以，在收银台，在收银台他们的二次销售也是做的很好的。
我的改进
我的关联销售一直不是很理想。通过我这次到新乐中街的学习，我要克服这个问题，学习到了别个的销售技巧我还要灵活运用，多多充实我的专业知识了解每个药品的主治、禁忌便于我胸有成竹的为顾客介绍药品。增加我在顾客心目中的可信度。收银台的二次销售我要把他作为一个习惯，不管能不能销售成功但是至少我把我想介绍的药品给顾客留了个印象，便于对顾客的下次销售。
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