一早，来了一位阿姨
店员：阿姨，您需要点什么
顾客：我想看下钙，就是电视里打广告那个，叫什么奇的

店员：钙尔奇哇

顾客：哦哦哦，就是那个

店员：阿姨，其实我们有种比钙尔奇还要的好的钙——葡萄糖酸钙维D2咀嚼片

顾客：这个之前没听说过，好不好哦

店员：这个比钙尔奇还要好，它是我们太极自己产的，也是老牌子了，只是钙尔奇打了广   告，我们这个没有打广告而已，它是葡萄糖的，好吸收，口感也好，水果味的，老人，孕妇，小孩，都可以吃，长期吃也不会引起便秘，而且它里面加了D2，钙尔奇的是D3，D2比D3好些，钙尔奇是碳酸钙，长期吃会引起便秘
顾客：我们朋友她们都说的钙尔奇好，她们吃的都说钙尔奇，都推荐我吃钙尔奇

店员：钙尔奇效果还是可以，只是相比之下我们这个要好些，阿姨，你知道孕妇对于钙的要求是很高的，我们这个孕妇都能吃，你还有啥子不放心的嘛

顾客：你们这个咋卖的嘛

店员：49元一瓶，我们现在正好在做活动，买一送一，现在买比较划算

顾客：那么便宜还买一送一啊，你们这个是不是卖不掉才搞活动哦

店员：，不是啊，我们这个一直都买的很好，之前都没搞活动，这不是冬天来了嘛，正是补钙的好时候，我们公司想回馈一下新老会员，才搞这个活动的
顾客：两瓶吃得到好久呢

店员：每次一片，每天三次，两瓶可以吃一个月

顾客：哦，那我再想一下嘛，麻烦咯

店员：没事，阿姨，慢走哦

案例分析

      以上诉案列来看店员没有抓住顾客的心理，只是一味的说我们的钙，太过于心急的想把产品卖出去，没有想到老年顾客的想法，一般老人想要吃起放心的，有效的钙，她不了解我们的钙，想买又不太放心，又觉得朋友说的应该要好些，也是陷入了两难的境地
