成功案例
   一天，一位大叔进店购买伟哥，首先咨询了哈价格，一片的是128元，五片的是495元,十片的是965元。之后给他说够买十片的话，格外还送一片装的，那样就比较优惠些，也许是价格上的问题，他就没有看伟哥了，又在店上巡视了一会儿，我给他说，你不妨试一下中成药的，也可以壮阳，而且还有活动，他说给他看一下，就给他看了蚕蛾公补片。他问：怎么吃，怎么卖。我说前几天你就一天吃一次，一次吃12片，后面你就照说明书上那样吃，目前是买三盒送原包装三盒，
买多少送多少，他说先给我来三盒，可以吃十多天，试一下。于是顾客就选择了蚕蛾公补片。

分析原因：购买这类产品，看是哪一类人群，在他咨询的时候就可以知道他吃过还是没有吃过，显然，他在问怎么吃，怎么卖的时候，就知道他没有吃过伟哥，而且一片就一百多，也许远远出乎他的意料，可能在想一片就一百多，算了还是不要。所以趁他还在店上巡视的时候，不妨给他介绍同类的中成药的产品。

失败案例

一天下午，一位上了年纪的叔叔进店买钙尔奇，我咨询了一下，买给谁吃，年轻人还是中老年，他说中老年，我说钙尔奇是碳酸钙，不是很容易吸收而且比较伤胃，我建议让他试一下太极的葡萄糖酸钙片，或者是液体钙，这两种钙容易吸收，主要的是不伤胃。后面他打了一个电话咨询，于是什么也没有要。

分析原因：做销售也不能盲目的推荐，针对上了年纪又犹豫的顾客就不要一味去推荐。说多了他听起来就比较混杂，导致什么也不要。
