三元变一百一十八（成功案例）
某年某月某日上午十一点五十五分，我正在吃中午饭，这时太极大药房同兴东路店进来一位衣着普通，明显是在工地上班大约四十岁左右的工人。
他一进店就说,:”买十包速效感冒冲剂”.
我放下手中的饭盒回答，“三毛钱一包，十包三元”。

他说:“能否帮我冲一包？”
我说：“可以”。

我就拿纸杯开始帮他冲药。

他开始抱怨：“经常都在感冒，吃饭热一点脱件衣服要感冒，洗澡穿衣服慢一点也要感冒”。
就在这时机会出现了。

我一边帮他冲药一边跟他说:“你经常感冒的话是免疫力比较低，可以吃点维生素c。”

他说：“你拿给我看一下嘛。”

我把冲好的药给他，去拿了汤臣倍健的维生素c递给他说:“这是汤臣倍健的天然维生素c，可以长期服用，就是价格有点贵。”
他说：“好多钱一瓶？”

我说：“一百一十八。”

他说：“妈约的， 当打牌输了，买一瓶试一下。”
案例分析：1、服务好，买三元钱的药也帮顾客倒水。

          2、当机会出现的时候及时推荐，完成了由小单到大单的转换。

失败案例

某年某月某日下午三点二十分，太极大药房同兴东路店进来大约五十岁的夫妻二人。

我问：“你好，有什么能帮助你们的吗？”

女的说：“有没有三九皮炎平？咋个卖的？”
我说：“有，七块八一盒。”

女的说：“太贵了，人家才卖三块九。”

女的拉着男的转身就走了。

我想给他们说太极大药房的药都是从正规渠道进的货质量有保证的机会都不给。
