成功案例：4月2日有一位顾客进店买感冒和咳嗽的药，他说买康泰克胶囊和咳速停糖浆。询问后得知流鼻涕、咳嗽、痰咳不出，在加上头天晚上又去吃了火锅。咳速停糖浆虽然可以止咳，但是里面有罂粟壳，经常吃要上瘾，他听说后就说你给我拿其它的药，效果好点的没有什么副作用的就行。跟他拿了复方氨酚烷胺胶囊、扫日劳清肺止咳胶囊、头孢克洛、羧甲司坦片、一清颗粒、维生素c,
分析：因为顾客对药品也不是很了解，听人家说好就买，也不知道对自己的症不，这个时候我们就要引导他们，让他们说出具体症状，帮助他们对症下药。还有有些顾客没有联合用药的意识，我们要耐心的跟他们说明联合用药的好处和重要性，让他们能形成这样的意识。这样也有助于提高我们的销售。

失败案例：4月8日有一位大爷进来买金嗓子，他说喉咙痒，痒就想咳嗽，又不流鼻涕，买盒金嗓子润哈喉。根据他说的症状是咽炎。就跟他说你喉咙痒，痒就想咳嗽是咽炎，金嗓子只是起个暂时缓解的作用，你还是要吃点治咽炎的药，跟他拿了一盒慢严舒柠和咽炎含片，在收银台来交钱时，一听说要60多块钱就没有要慢严舒柠，他说你跟我拿个便宜点的，最后他只拿了咽炎含片和咽炎片。
分析：大爷说太贵了，不同的顾客有不同的需求，像大爷你跟他说金嗓子只是暂时缓解的作用，只要对症还是要买的，药房的经营模式也可以随着不同的人群需求不断变化，高中低价位高毛利品种都要涉及才能提供更多的选择方案才不至于流失顾客。
