                成功案例

  某日晚上一位大爷进店，营业员上前接待，大爷询问有无乌鸡白凤丸，“有”，怎么卖的呢？“25元一盒，里面有十袋可以吃5天”大爷说，哦，那还划算起的，以前买的一种18块只有6袋，这时营业员就留了个心，“大爷是你自己吃的吗？”大爷说，是的，治前列腺的，营业员回答说：这个是补气血的，您治前列腺应该吃普乐安再搭配一些补肾的药。大爷开始不太信，说以前就吃过了没有什么用。营业员：前列腺要按疗程服用，几天见不了什么效，要坚持吃，然后就和大爷闲聊，边闲聊就拿出了普乐安和补肾益寿给大爷看，大爷看了觉得还是比较适合他的症状，就询问了价格，补肾240一套，普乐安21.5元，大爷就觉得有点贵，不太想要，营业员：大爷现在我们正在搞活动，补肾240一套可以吃一个月，其实每天只花了4块钱，还要送你一小瓶要管32块钱，普乐安现在买2瓶还要送一瓶，43块钱就拿3瓶了每瓶只花14元，好划算的。大爷想了想被打动了，最终买了一套补肾和3瓶普乐安。成功原因：顾客买药的时候一定要知道是什么人服用，才能对症推荐药品，通过闲聊挖掘顾客的潜在需求，药品分析到每日价格。

                        失败案例

  有一日下午，一个娘娘进来买感冒药，进门来就看见了一些特价展示，询问了几个药品就觉得很便宜，高血压药拿了一些，又选了一些感冒药，然后娘娘就问了哈，你们气血和卖好多钱呢。营业员说，娘娘，你有会员卡不嘛？气血和原价268元，会员特价235元，优惠了33块钱。娘娘说好贵哦，卡里钱不够，然后就只买了感冒药和高血压药，卡里剩余了100多块钱。失败了一个气血和胶囊。过后总结失败原因：虽然卡里钱不够买气血和又不愿意补现钱，当时应该推荐其他补气血的比如我们的美美，可能娘娘就会要。
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