 成功案例

晚上，一位年龄大约20左右的女顾客来到店中，想买点关于治疗胃病的药，随后营业员便开始与顾客交谈.

A：您好、请问有什么可以帮助您的吗？

B:嗯，我的胃有一些胀，老是打嗝，所以想买点治疗胃病的药

A;那您还有哪些症状呢？
B;不想吃东西，干呕、隐隐作痛，反正就是难受。

A;哦，您这个是属于胃酸过多引起的。

B;嗯，那我应该吃写什么药呢？

A;您可以吃这个安胃片加铝镁加混悬液。安胃片具有行气活血、制酸止痛、气滞血瘀所致的胃脘刺痛、吞酸嗳气、脘闷不舒和慢性胃炎。铝镁加混悬液是中和胃酸的药，治疗胃及十二指肠溃疡或胃酸过多引起反酸、烧心、疼痛、胀腹、嗳气。中西结合，标本兼治。

A;顾客听了，并看了看他们的说明书，觉得不错，于是要了

B;您还可以吃保胃养胃的保健品

A;有些什么呢？可以拿给我看一下吗？

B;可以，向您就可以吃大蒜精油软胶囊，因为大蒜的主要功效成分是蒜素，它被誉为植物抗菌剂，它可以杀灭并仰制多种细菌和病毒，健胃整肠，促进食欲和消化，针对食欲不振、消化能力差，有肠胃疾病、有胃病的人效果很好。

A;顾客觉得针对她的胃病很合适，于是又买了一大瓶

收银时，营业员还叮嘱顾客；不要吃生冷、辛辣、油腻及不易消化的食物，减少对胃的刺激，生活要有规律，避免暴饮暴食，少饮浓茶、咖啡等

B;顾客随后很满意的付款了

通过以上的案例可以说明；顾客进店时要充分了解顾客的需求，要抓住顾客的需求来给顾客推荐，推荐适合的药品及保健品。所以平时要充分了解药品及保健品的优势，记牢靠点，这样才能与顾客更好的交流，才能更好的提高销售额。
