
一、成功案例：
   一顾客进店经接待询问，了解到为过敏体质，前几天因吃海鲜导致皮肤过敏、瘙痒、红疹。根据其症状推荐用药：氯雷他定片+太极vc，顾客较接受，在建议配合外用药膏一起时，顾客表示麻烦没时间擦，我们告诉他如果症状不迅速控制皮肤挠破会感染，他接受了复方地塞米松凝胶。最后到收银台结账时，我们耐心的告诉他药品的正确服用方法，并说如果能搭配钙吃的话对你的过敏体质也有一定改善作用，因为在医院治疗过敏时，很多时候医生也会静推维D胶钙。顾客说那好贵哦，我们说给你拿个经济实惠的嘛，于是取了瓶收银台旁边的太极钙给他，为其免费办理了会员卡并赠送了赠品钙一瓶。顾客觉得我们很专业还替他考虑拿了实惠的钙，很真诚的说了声“谢谢！”后离店。
   分析：此次销售是因为病情诊断清楚，在推荐搭配上结合患者想法进行组方用药，有效的提高了单笔客单价，并完成太极钙任务一瓶。
二、失败案例：

一个顾客进店：我喉咙痛，给我拿点含片嘛。
营业员：请问痛了几天了呢？是咽喉中间还是两边疼痛呢？

顾客：  就给我拿点西瓜霜就是了
营业员：要不给你看下是不是扁桃发炎了嘛

顾客：  不用，你们又不是医生，快，就给我拿那个含片，我赶时间

营业员：（拿来了西瓜霜）我们都是学医学药的，就咽喉炎这点病还是能看懂的

顾客：  （掏钱时）那你给我看下嘛，是痛几天了，以前也经常痛，可这次不晓得是不是吃了火锅，整老火了

营业员：（取手电让其张嘴查看）你扁桃体两边红肿，还有点化脓了，光含片不行得吃点消炎药。

顾客：  吃啥嘛，拿来看下

营业员：（取了一盒熊胆含片、清喉咽合剂、复方鱼腥草片）这几样配着吃，消炎、清喉利咽，不吃辣的，忌烟酒。

顾客：  你那个含片没听过，还是西瓜霜好

营业员： 这个是太极产的，能消炎的润喉片，比西瓜霜更适合你现在的症状

顾客：   哦，那这个含片就能消炎，我就不要那个2个了，就吃一样就可以了

营业员： （解释了很久每种药的不同功效，怕他嫌贵又拿了便宜的蒲地蓝消炎片，最后顾客只要了一盒能消炎的润喉片走了，也不接受买二送一）唉，莫法，说不动了。希望吃了能消他的炎。
分析：  此顾客属于进店有明确的需要品种，不愿意接受营业员推荐的那种类型。即便从赶时间方面转变为愿意听你讲了，但是心里一直想着我就是来买西瓜霜的，所以接受的价格可能就在4.5左右的范围，并只想用含片，其它统统不要。一阵苦口婆心后也无获，只希望他能记得我们的好。
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