3月19号我们店盘点，大家都很忙，又进来了一些顾客，于是大家就更忙了，不知啥时进来了一位阿姨，一直站在那里，我们都没注意到，还是片长提醒我说那里有个阿姨，我这才迎了过去

“阿姨你好，你需要些什么帮助？”

“我椎间盘突出，还有骨质增生，腰和腿都痛”（阿姨很焦虑的望着我，她的左手一直弯曲着）

“哦，那你以前年轻的时候从来没补过钙吧，要不买点钙回家补补嘛”

“钙呀，有，买了好多，就是你们这的买一送一的钙”

“哦，这样啊，如果有条件可以买这个舒筋健腰丸，就是电视上打过广告的的那个，而且也是几十年的老药了，疗效也是有口碑的，就是价格有点贵，要七百九”

“这么贵”

“阿姨，这个药主要是在给你治病的同时还可以调理你的身体，一般是身体差，肝肾不足，才会的这个病，这个药都是些名贵中药，可以补你的肝肾调理你的身体达到治病效果，这一盒可以吃一个月”

“吃这么久”

“阿姨，你这个病又不是一两天得的，又不像感冒吃一两道药就好了，你说是不是！说不定你吃了一盒效果好，还会来接到买几盒”

“好嘛，我就听你一回，买一盒！”

“好的，阿姨！不过这个药对腰椎间盘出有效果，但对骨质增生效果就要差点，我们是有句说句哈，要不你再拿点抗骨增生丸去套起服用，双管齐下”

       于是我又拿了两盒抗骨增生丸陪阿姨到了收银台，在等收银的同时我就跟阿姨聊起了家常，她跟我还是一个小区的，冒昧地问了她的手的情况，当我知道她的手受伤了后，我试探性的提起了我们的藏药三味甘露散，专门针对骨折，接骨有专业疗效，因为我也要考虑到顾客的消费能力，没太强迫，没想到阿姨主动再认真看完功效后，出于刚才建立的信任，最后接受了，还说先拿一盒吃吃，如果效果好还要再来拿!!!

     通过这个其实并不起眼的销售案例，但我对销售有了另一番认识：1.必需清楚掌握每个药品的功效，是所有销售的前提2.有耐心，聊天，探索其实的真正需求，合适就介绍，没合适的也不要乱推乱介绍3.以退为进

