                     中山中智案例分析

案例一:

某日一位中年男性顾客进店指定购买立普妥5盒，并催促销售人员搞快点他很赶时间，销售人员李姐很快把药递给了顾客，在前往收银台的途中销售人员简单关切的询问顾客用药情况及病史（您用药好长时间了，效果怎么样），顾客也只是敷衍的回复了销售人员（一般），同时销售人员对立普妥这个产品功效进行了简单描述，并称赞是个好产品，很多人都在使用，反映疗效不错。在收银区等候的时间，销售人员抓紧每一分钟继续和顾客交流，快出门的时候，销售人员说了一句：老师，如果这个药吃了效果不理想的话，下次您来的时候我给您搭配一款安全的中药降脂药，一起服用，效果很不错。请慢走！最后顾客好奇的问了一句：什么中药。就是那种红瓶瓶装的，可以代茶饮的。好多钱蛮，顾客直接问道，销售人员先简单的介绍了产品的功效特点，然后告诉他每天花费差不多15元钱。顾客说那给我来一个蛮！（山楂+丹参+三七）

结论：

此类顾客属于做事爽快，决策果断，性格比较强势的人，我们对他们的印象往往会是：这类人不喜欢和陌生人打交道，店上销售人员多数厌倦和这类顾客打交道。他们的时间观念很强，讲求高效率，喜欢直入主题，不愿意花时间同我们闲聊，不轻易相信人，我们要时刻注意不要浪费他们的时间，一定要专业高效的完成销售，另外，也不要以命令的语气来同他们沟通。
案例二：

一天中午，一小伙子在店堂上走来走去，问他他也不回答，过了几分钟见他在补益类产品停留了下来，销售人员就在旁边进行了试探性的提问，通过和他简单的交流，明确了顾客的购买意向及顾客的主要症状，他需要补肾类产品，销售人员就给他推荐了男人三宝，这时候顾客并没有太认可给他介绍的这款产品，销售人员把产品功能主治一一介绍，但是顾客还是不怎么满意，也不愿相信中药疗效。然后销售人员又从产品几个主要特点上，给顾客逐个对比。顾客还是嫌价格太贵，销售人员又把其中一味三七替换为淫羊藿。最终顾客满意接受。

结论:

这类顾客平时不太爱讲话。做决定也很慢。由于他们不太喜欢与人打交道，他们更喜欢通过大量的事实依据来确保他们做的决定是正确的。对待这类顾客我们要表现得有足够的耐心，有条不紊地给顾客仔细的讲解。必要时用数据和事实来证明我们说的是正确的。
   专业知识是增加销售基础，另外顾客性格类型正确判断也能增加我们销售的达成率！
