
成功案例：一位顾客进店说喉咙痛，需要买药，店员就问他是不是感冒了，他说也没怎么感觉感冒了，只是觉得喉咙很痛，于是店员便说你是急性咽炎，吃一个消炎药加一个中成药就可以了，含一个含片可以马上缓解一下疼痛，便给顾客拿了一盒阿奇霉素和一盒鱼腥草片，一盒铁迪片顾客，顾客大概看了一下就说，多少钱，刷卡，店员便告知顾客阿奇一天吃一次就可以了，第一次吃2片，以后一次1片，一天一次就可以了，最近注意饮食清淡一点，多喝水，顾客说，好，谢谢。
 分析：像这样的顾客很豪爽，不计较价格，看拿的药品对症就接收了，很快就打成了销售，最后对顾客关心也很重要，叮嘱顾客饮食清淡，顾客也会感觉是真诚在为他们服务。
失败案列：一个顾客进店，店员便去接待，问顾客需要哪方面的，顾客说最近总是爱打嗝，胃口也不是很好，觉得肚子还很胀，想买点药品，店员说那你需要买点帮助消化，理气的药品来吃，我们店的保胃胶囊专门针对胃酸胀满，消化不好，打嗝厌食之类的，效果很好，可以和沉香化气片配一起吃，效果最理想，沉香化气片可以理气疏肝，消积和胃，顾客拿起药品对比了一下，说会不会吃重复了？店员说不会，沉香化气可以理气，保胃胶囊可以保护胃黏膜，都是很好的，顾客再看了一下，说我还信任太极的药品，我就要一盒沉香化气片吧，店员说，其实你2个药品配气一起吃，效果更好，顾客说，不要了，我就要这一个就行了，谢谢妹儿。
分析：应该更加注重自己的专业知识的学习，可以更好的为顾客服务，而且推荐时要注意，同类型的药品，最好别一起推荐，可以中西药药品联合来推荐，以增加客单价，也争取让顾客药到病除，培养忠实顾客。

