失败案例：终于熬过了昨日的门庭冷落车马稀，一大早开张生意还不错，两女顾客带着个小孩过来看病，小孩高烧，故先帮小孩测体温，正待体温测完给小孩拿药并结账时，门外驶来一辆奥迪，一男子冲进来说：”快，给我拿点嗓子疼的药！”店员对顾客一番简单询问病情，得知男子嗓子疼得厉害，但没有感冒，不咳嗽，没有慢性咽炎史，于是给顾客拿了阿奇霉素和复方鱼腥草片，顾客看见药架上有西瓜霜，便自己再拿了一盒西瓜霜喷剂，冲到收银台结账。结账时收银员问道：“你是嗓子疼吗？嗓子疼要用含片，换一个含片嘛”。男子说好嘛。于是另一店员给男子拿了个十元的金嗓子，男子一看，说：“没得三块五那种哇？”店员说：“没有了，就这种好”（其实还有）。男子说：“不要这个。”于是店员又给他拿了个慢严舒柠糖并说：“拿这种嘛，这种是治嗓子疼效果比较好，而且口味也不错。”男子看了看店员，说不要了，于是结了阿奇霉素和复方鱼腥草片的帐，跑了。
分析：因为男子冲进来时，正在忙给那小孩交代怎么吃药，结账。就只是随口给男子说了一句，并没仔细给男子分析病情，并对症拿药，而且在推药时没有主推哪一种，让男子觉得店员专业知识不够，失去了信任，故交易失败。顾客的意愿是拿西瓜霜含片，如果一开始就给他换成西瓜霜含片，或者直接换慢严舒柠，肯定他就要了，因为看他也是很耿直，而且很着急的人。所以我觉得在以后的销售中，我们应该做到，更认真、仔细、还要自信、专一，有时候选择太多，未必就是好的选择！
