皮肤科成功案例
1、 华泰路：昨天一早一个帅哥急急匆匆走进来就问美女帮我拿下药嘛，我好老火喔。我皮肤发痒又红，身上到处都长这些小包，开始只有一点就没有管它，以为是蚊虫咬的只是简单的擦了些蚊虫叮咛的药，没想到过了一夜到处都有了，而且越发越多，又痒咋个办嘛？有没有止痒的药，我好难受喔。我立刻仔细查看了他身上发现皮肤出现红肿，而且大面积的风团全身都都有了，有些还抠烂了，很明确判断是过敏性的皮肤瘙痒症。所以告诉他这种情况立即用要内服用药+外用擦药+外用洗剂，就给他配了一个内服盐酸左西替利嗪片+外用丹皮酚软膏+洗液艾婴康联合搭配效果更好些。他看了看是否有些迟疑觉得没有必要用这莫多药，只想擦下止痒的软膏就行了不想买这莫多呀，我就是说帅哥皮肤都痒得这莫老火了都还赶紧用药，你抠得也恼火，严重影响你工作和生活，而且把你帅哥形象也影响到了。他想了下嗯的确是这样就说那就拿你配的那些药嘛，算了下价格一共要60多元钱，又把他吓到了他说太贵了嘛美女，于是我连忙就说这些那算贵嘛，向你这样的情况在医院去看的话说不定医生还要喊你输液的，开的药比我还多，肯定的比我还贵。经过我耐心的劝导和说服后终于下定决心买了下来了。
2、 柳翠路：刚新开业不久，逐渐有顾客前来购药，一天傍晚，一位附近餐饮店的老板走进店里，四处张望着寻找着什么，我热情的走上前去问他需要点什么，他说你们这里这么久没开门了，以前在你们这里买过一种擦癣的药，效果还不错，想来看看现在有没有。我一边微笑着回答说，以后都会营业了，一边询问他用的是什么，现在主要是擦什么癣。他回答说，就是到了夏天，脚痒，脱皮，经常想要去抓，也就是常说的脚气。我问他是不是只用过擦的药，他说是的，经常反复，擦了药感觉好一些了，过两天又痒得很，一般的药用了又没什么效果。通过谈话知道了他以前用的是曲安奈德益康唑乳膏，现在店里已没有货，于是我便告诉他，那个药效果是挺好，但是暂时没有货，我们现在有比那个效果更好，起效更快的一种药。他说给他介绍一下，于是我把他带到外用药区，拿金达克宁给他，并介绍金达克宁的成分效果，并告诉他这个是擦癣效果比较好起效最快的一种擦癣药膏。如果夏天脚常出汗并容易反复发作，可以同时撒上适量的达克宁散在鞋袜里，平时最好穿透气的鞋袜。听过我的介绍，他说只要有效果就好，听你说的挺不错的，那就一样一盒试试吧。要是效果好，以后常来光顾你们店。通过参加皮肤病的培训，我对皮肤病用药的了解有了加深，也知道新开门店，必须通过我们的专业知识去帮助顾客解决用药需求，才能增加门店的回头客，并且扩大门店的知名度。
消化科失败案例
1、 华泰路：今天中午一个女士精神萎缩，拖着承重的步伐慢慢的走进药房，声音微小的说道小姐我胃痛的很，想发吐，心头冒酸，一个劲打饱嗝，不想吃东西啊。反正不舒服，医生给我开了医属单的帮我拿下药嘛。我看了下X医院医生配的达喜+泰胃美+开胃健脾丸，我就告诉女士不好意思我们没有泰胃美或达喜叫她换下药，并说明和医生开的效果都是一样的。她听了后很不耐烦的说哼我就要医生开的，没有就算了，我一直都吃的是这种而且有效果，不想换。于是马上我就查了下保管帐我们其它店上还有马上去调叫她明天来拿，女士听了后最终还是没有购买。
2、 交大二店：今天上午一位女性顾客到店购买治腹泻的药品，因为就住在对面蓝舍空间小区，顾客主述：肚子痛，有点拉稀，腹部正中也有点痛。我告诉顾客她的症状就是急性胃肠炎的表现，有胃痛，腹泻，还有呕吐的症状。顾客当场也认可。我向顾客推荐服用左氧氟沙星片止泻颗粒，再加蒙脱石散。顾客只选择了蒙拖石散和复方黄连素片。总计：27.8元。分析如下：推荐未成功。虽然顾客认可病情诊断，但是解释力度不够，顾客对营业员信任度不够。因为顾客是药房附近住家的，有急症到店上购买药品，我们没有向顾客解释好急性胃肠炎的危害，对顾客的发病经过不清楚。失败！
消化系统成功案例
1、 交大二店：老年顾客，年龄65岁，家住对面蓝色空间，经常到店上购买药品，消费水平偏高，顾客主述：老胃病，上次社区活动做过微循环测试，诊断有幽门螺杆菌感染，主要是胃痛，还有泛酸。向顾客推荐；暖胃舒乐片，丽珠得乐颗粒，阿莫西林分散片，克拉霉素片，推荐疗程四周。总计：81.3元。分析如下：因为是老顾客，信任度比较高，诊断明确。

