                                成功案例

有一天晚上，一位穿着得体大概30岁左右的女士走进店里面，她说要买一盒避孕套要没有香味的。我便给她推荐了一盒杰士邦70度块钱的超薄装，她毫不犹豫的就买了，付钱以后又问我有没有适合她吃的液体钙之类的，我便给她介绍了一款葡萄糖酸钙（太极钙），说这种钙是水果味，不伤胃，而且葡萄糖钙好吸收。她看了看似乎觉得哪里不对，就说感觉这不适合她吃，我便给她介绍了钙镁片，我说这款钙特别适合女士服用，里面含镁，镁可以帮助钙的吸收还有就是对女性的痛经，还有经常感觉焦虑的人都有很好的帮助，她听后感觉是不错，就说明天再来买，今天社保卡里面没有钱了，说完她便要离开，我忙把她叫住说，姐姐，你运气很好，今天碰上我们活动的最后 几天了，你现在买的话两瓶就可以送一瓶原装卖品，或者送一瓶专门女士或男士吃的多种维生素，您可以自己吃也可以买给老公吃，增加免疫力补充微量元素，像长期熬夜啊坐办公室的人非常适合。她似乎被这活动吸引到了，我见状趁热打铁道：这活动真的现在特别划算，过了这两天，卖多少还是卖多少的而且没有赠品送，我们最近很多顾客都喜欢这活动，卖的特别好，而且汤臣倍健是大品牌卖了很多年的，放心服用，网上都可以查得到。女士考虑了下，便说那你给我装好吧！

   总结：把握住顾客的心理，在专业方面把它更完善，讲述的更透彻，让顾客对产品了解的更明白！适当送一点小礼物，让她能尝到一点小小的甜头！

                            失败案例

  前两天一个阿姨在她老公的陪伴下来我店买沙丁胺醇喷雾剂，我看到她这个药是治哮喘及支气管的，我边给她拿药边关心她，我说你这个咳嗽咳起来恼火，肺都要咳痛，喉咙都要咳肿。你这样不得行哦。她笑这对我说，没的办法啊。我说你咳嗽凶的话就拿个含片含起嘛。那样帮你消炎又把喉咙滋润到，让你没的那么恼火。她说这里有没有嘛，我说有，她说多少钱一盒我说13.6元。阿姨的神情可能感觉比较贵， 我就说普通含片只是起到润喉的作用，我们熊胆含片可以消炎抗菌。不要觉得贵，你吃起喉咙舒服了比一切都值得。她老公说那就拿一盒吧。我接着又说现在买2盒送1盒。相当于9元多一盒划算还可以治病。她老公说那就来3盒吧。我说阿姨你老公对你真好，还陪你来看病，说哪个药对你身体好就给你买。她笑了。在拿完沙丁胺醇我给他们拿含片时那个阿姨还是觉得贵啊，只要一盒。我说2盒送1盒下次来13.6一盒。你这样不划算，她说没有效果勒。我说熊胆标示他能消炎怎会没有效果。她说来一盒吧。我又说了2送一最后顾客说下次来买。因此我们在接待顾客时看顾客是重视钱财还是健康。看顾客的表情，表情不对，立刻转移话题，等会过来在提一下。我这些因大失小。

