
                                成  功  案  例

6月5日晚上的时候进来一位顾客点名买阿昔洛韦片，我在接待了该顾客后向其询问病情，得知他是疱疹病毒感染，以前吃过阿昔洛韦。我便向他推荐盐酸伐昔洛韦片，并告知他盐酸伐昔洛韦片的效果要优于阿昔洛韦片，且服用方便，每天两次每次一片，像他的病情可以连续吃上七天，另外告知他疱疹病毒是因为免疫力低下才容易感染，可以搭配转移因子胶囊一起服用，提高免疫力，从根本上根治疾病，顾客听完介绍后欣然接受了。他在收银台付钱时，我就和他聊天，他说他反复发作，我就告诉他这个病是这样的，要注意平时的保养，他就问那可以吃点什么，我就向他推荐了自然之宝的番茄红素胶囊。介绍到番茄红素胶囊可以提高免疫力，这样有助于他疱疹的康复，还可以保护前列腺，预防男性疾病，且每天只需服用一颗，一瓶可以吃三个多月，性价比非常高，最后成功的做出了销售，通过此案例发现我们在销售过程中要联合用药，多挖掘顾客需求及顾客消费潜力。

                     失 败 案 例

某天进来一位男性顾客，自述感冒症状为：喉咙痛，咳嗽，有痰，鼻塞，我们就根据其症状为其拿了阿奇霉素，金得菲，川贝清肺糖浆共计金额77.5，结账时顾客感觉太贵，我们便为其将金得菲更换为太极的复方氨酚烷胺胶囊，结账时顾客犹豫了一下，最后什么都没有要，这个失败案例告诉我们，不要一味的追求高毛利产品，吓退了顾客，要充分了解顾客的购买力度，合理的搭配团促品种和D类品种，做好销售。
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