
案例一：
   在3月3日的晚上，一位大约30多岁女性顾客来本店买药，来到摆放天胶的柜台前，我马上上前招呼顾客，请问姐姐是不是想要购买阿胶啊？现在太极天胶正在搞活动，买天胶送辅料，并为其免费加工，只需要465元，相当的划算啊！

而且我观察到这个姐姐的皮肤很暗黄，脸上也有很多斑。那个姐姐说：“我一直都在吃阿胶，吃了几年了，只是最近几年没吃了，以前买的阿胶才买200多，现在涨了好多了哦！”我马上对那个姐姐说，阿胶确实在这几年的价格提高了很多，所以你更要买好的阿胶撒，我们太极天胶是用的最好的关中乌驴，而且每块驴皮都可以追根溯源哈，而且关键是不是所以的阿胶都可以叫天胶的，只有用天山的水熬制的阿胶才能叫天胶。看那个姐姐有点心动了，我又把本店的试用品拿给那个姐姐品尝了，并说到，姐姐你今天买了之后马上就可以当着你面为你熬制好，其过程都是全透明的。然后顾客想了想，便决定做一盒，在为这位顾客熬制固元膏的时候，我还在跟这个姐姐进行交流，她问我：小妹，你们这个活动要搞好久啊？我准备下次再来买几盒。我听见她还要来买几盒，我马上趁热打铁的说，姐姐，我们现在的天胶正在搞买3送1 的活动，算下来每盒阿胶只需要花费348.7，要便宜100多元钱，而且阿胶越放的久越好，保质期到在2016年，而且你买回也不一定要自己吃，也可以拿去送礼，送太极天胶，也很有档次。真的很划算啊！然后她问我可以将这盒天胶算上，然后再买2盒不，我说我问一下我们片区经理，然后片区经理同意了，所以这个姐姐从购买一盒阿胶变成了购买3盒阿胶，这笔销售便做成了。
顾客大概22岁左右男性 结伴进入药店 意愿准备给他们母亲准备点补血的，意愿是比较浓厚的，  然后我就接到了这两个顾客。

顾客甲：你们有好一点补气血的东西吗？ 我准备给母亲买点回去补补。

心理（由于公司天胶任务，只有硬着头皮上先推广一下试试）

我：其实补气血的东西，还是阿胶比较好，（带到天胶面前）对这个有了解吗？

顾客乙：听说过，但是没用过不知道好不？大枣和这个比起来谁好？

我：肯定大枣和这个没法比，中药里面补气血的最好的就是阿胶。（给顾客一个肯定的答案）

顾客甲乙：这个东西怎么吃呢？（产生好奇心）

我去把 天胶成品品尝品 拿出来：这个就是我们天胶熬制出来的成品 你可以品尝下，试试口感 一个是胶味道，一个是固元膏味道，看你能接受吗？ 每天吃大拇指大小一块或两块，半个月左右就可以看见气血比较好的改善，既方便又好吃，不怕他们忘记不吃。

顾客甲思索的点头默认， 然后转身询问：这个多少钱一盒 怎么做的呢？

然后我就说了“买三赠一，买一盒送一份辅料，只需要465就可以做一份刚才你吃的固元膏。”

顾客甲乙都楞了一下，可能都觉得这个价格高了点，然后就问了问还有其他补气血的没？

我想了想 这个笔单子不成，总要把他们劝来买美美一个疗程啊，两个穿着还是比较好的，然后就给他们介绍了美美，他们还看了看枣子，但是两个似乎心里都不在这个上面了，打定主意要买阿胶类产品了，然后回头看到东阿阿胶补血膏礼盒装的，问这种效果好不，里面一样有阿胶成分之类的。

我：他里面是有阿胶，但是主要成分已经转变成其他中药来不气血了，你看当归之类的本身就有补气血的功效，他又加阿胶，到底哪味药材成分多，哪个药起的作用你都不知道，而且价格还很贵，不如看到明码实价，确确实实看到一份胶熬出的固元膏放心，而且保证能达到补气血的效果，口感也比这个好，一个感觉是吃糖，一个感觉是吃药，本身也是为了给妈妈保健使用又达到疗效，还不如就固元膏，其实价格没你想象那么贵，他送了辅料熬制出来完全可以吃一个月，如果每天吃一次的话可以吃接近一个半月。

可能经济实力问题顾客乙他已经放弃了，结果他闲逛看到东阿才368一盒。

然后问我：这个（东阿阿胶）如何 比那个还要便宜很多一样？

我说这个没有送辅料的活动啊，而且现在东阿制作工艺由于量产效果大不如前了，厂周围的水源污染很严重。

天胶新品上市，要给顾客的就是一个质量，要的就是一个口碑，算下来你368买一盒还要买100的辅料来熬制，天胶送了辅料还送保鲜盒加免费熬制，两个都差不多了~如果你能参加买3送1的活动那更划算了！

然后顾客甲犹豫了下：我问问母亲吃过这个没，可以吃，再决定。

一会，顾客甲：母亲也没吃过这种，到底这个如何嘛？

我看机会来了，（再次帮他下定决心）就直接重复的说：这个天胶，才上市，第一质量有保障不会参假，第二太极的药良心药，效果好，第三送辅料现场熬制，工序透明你放心！

看他还在考虑，我又添了一句：过年的时候我给丈母娘都送了一盒，效果还是很不错的，这个东西没吃过还是听说过的，一拿出手就晓得这个价值有多少，既然是孝敬老人家，不如就拿这个，很有面子的！

这下顾客甲听了过后，心里挣扎了一下（价格问题吧） 就决定购买一盒了


