
成功案例：
店员（莎）：老师你好，请问你需要点儿撒？

顾客：我想买点儿抗疲劳的。

店员（莎）：我们有三勒浆，西洋参含片

顾客：我了解一下嘛

店员（莎）：老师你是不是平时都感觉很累啊

顾客：是啊

店员（莎）：这是肾不好的表现，刚才给你说的那些只是起到短时间抗疲劳的效果。

顾客：哦

店员（莎）：中医上说肾是先天之本，像你这样经常疲劳的，说明肾虚，需要补肾，才能从根本上解决问题。
顾客：那你们有没有这样的产品嘛？

店员（莎）：有啊，我们的补肾益寿胶囊就是啊。

顾客：你们咋买的喃？

店员（莎）：我们这个是一大盒177.00元，还要送一小瓶。

顾客：这么贵啊。

店员（莎）：老师，你这样想三，你平时吃的那些只是暂时缓解疲劳的，我们这个能起到长期的效果。并且你可以算一下性价比，一天才花5元多钱。
顾客：我考虑一下嘛

店员（莎）：可以啊，老师你自己决定，也可以对比哈其他产品。
顾客：恩，那我买回去试一下嘛。

店员（莎）：好的。
总结：能把这次销售完成好，主要还是要了解顾客所需，并且还要把产品知识与相应的医学常识很好的结合起来。所以，每个月的专家培训对我们来说是很有帮助的。
失败案例：

顾客：我好像有点儿感冒，头有点儿晕。
店员：用这个维快（氨酚氯雷伪麻缓释片）嘛

顾客：撒子哦，听都没听过

店员：。。。

顾客已经转身离开

总结：不要急着推荐产品，得把顾客的情况询问清楚，并且要对症，切记！！

