邛崃平乐店案例
成功案例： 
一天下午，店内进来一位男士顾客。进来后我就询问他：您需要点什么？他说我就看看，不用管我。我就跟在他的身后为他介绍他注意的产品。 大概过了十分钟左右他告诉我他需要的是补气血的，我就问他是自己吃还是给家里人带的，他说都可以吃的。我就告诉他不气血效果最好的就是阿胶了，而且是纯驴皮的效果是最好的，说完就把我们的天胶给他看了。然后说这个有很多种吃法，比如：可以熬制成固元膏回家只要用刀分成一小块，每天吃上2—3块就可以了，还有可以打成粉末回家冲水喝，熬粥等多种方法都可以。他说既然这个补气血效果好的话那么孕妇可不可以吃呢?我告诉他孕妇吃这个还可以起到安胎保胎的作用，平常人吃的话还可以治咳嗽，美容养颜呢。他说既然你这样说我就相信你嘛，毕竟你们是大公司，那就给我来两盒呗，然后给我打成粉吧。    

总结：我觉得顾客进到店内询问产品过后，我们可以将我们产品的优势告诉他，还有作用都可以一一向顾客解释，让他们觉得我们的产品对他们有很好的用途。 

失败案例：

一天下午一位女士进到店内直接说你们有哪些减肥产品，都拿来给我看一下。当时我就把我们点上的左旋肉碱，排毒清脂和清好清肠给她看了。她看了以后告诉我说这个她以前也吃过，没啥效果，只能控制不能减肥。我就告诉她我们还有一种产品减肥效果很好，而且还是国家认证的，吃了后就自己可以看到自己在排除体内的油腻，她听了以后觉得还可以就让我给她看了一下问这一盒多少钱能吃几天。我告诉她一盒257元能吃6天，她听后大呼太贵了，她不要，买不起啊！然后掉头就走了。我们在叫她说有便宜的，但不是这种，她理也不理的就出了店门。 
总结：我们没有抓住顾客的心理，也没有考虑顾客的经济承受能力。自己也对产品不是很了解就贸然的上前去推销产品。
