                                 总结
  转眼间，来太极大药房十二桥店已经一个月了。在这里我学会了很多，学会了与同事和睦相处，学会了如何跟顾客建立良好的客情关系……
营业员是药店的核心之一，一个药店的好与不好，一大半就是看这个药店的营业员如何。药店大多数就是做回头客的生意，而药店营业员又做到小病做医生，大病做参谋，要给病人安全感……药店的营业员可不是闹着玩的，要治好病的同时又能赚到钱，这才是最重要的。很高兴的是很荣幸的参加公司组织的销售技能提高班，让我既能学到专业知识，又能为顾客提供更好的服务。
 我学到了不少的有关于药品方面的知识，也从中总结处理一些我认为比较重要的东西，什么重要什么先做，保证工作质量及提高工作效率。说起工作，一般我都会提前10分钟左右到店里，理理情绪，准备这一天的上班，当看到顾客，我都会微笑的说：“您好，请问有什么需要帮助”。类似的礼貌用语。
 每一位顾客都是抱着某种需求才走进药店的，所以药店营业员要尽快了解顾客真正购买动机，才能向他推荐最合适的药品。观察+试探+咨询+倾听=充分了解顾客需求，这就是药店营业员销售方程式。那么，怎样才能了解顾客的购买需求呢？

1.观察动作。顾客是匆匆忙忙，快步走进药店寻找一件药品，还是漫不经心地闲逛;是三番五次拿起一件药品打量，还是多次折回观看。药店营业员注意观察的这些举动，就可以从中透视出他们的心理了。
2.观察表情。当接过药店营业员递过去的药品时，顾客是否表示出兴趣，面对微笑，还是表现出失望和沮丧；当药店营业员向其介绍时，他是认真倾听，还是心不在焉，如果两种情形下都是后者的话，说明药品根本不对顾客胃口。店员进行观察时，切忌以貌取人。衣着简朴的人可能会花大价钱购买名贵药品。因此，药店营业员不能凭主观感觉去对待顾客，要尊重顾客的愿望。

我很喜欢在太极的每一天。希望我在太极里，以后的每一天能更加努力，为顾客提供更好的服务，为太极创造更好的佳绩。
                                       袁巧
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