成功案例
一天，一女顾客进店问可不可以刷卡。我们说：可以刷。她说我的卡不是这里的，是成都的也可以吗？我们告诉她只要是成都范围的都是可以的。她说她想买一点清肺上有热的药，要效果比较好最好还可以泡水喝。当时，我们正好给她介绍的是中药，中山中智的罗汉果破壁，说这中药是纯天然的，无需加工，吸收率可达90%以上。家里不管大人小孩还是老人都是可以喝的。这个泡着喝，颜色泡淡之后还可以把药材一起吃下去，她听我们说完后就要了一听。问她还有没有什么需要的。她说要个眼药水，就现在她感觉眼睛有点上火，想要一个清热的，刺激性小一点的，可以缓解疲劳的。就给她推荐了珍珠明目滴眼液和聚已烯醇滴眼液，告诉她，珍珠明目眼药水是清热的，聚乙烯醇眼药水是可以消除疲劳的，保护眼睛的，用的时候还挺方便的。她看到这是10支装的，平常用一支就取一支很方便。就问我她家里有一个读书的学生可以用吗？我告诉她是可以的，这个有这么多小支，你是可以取下来给他几支，他带在身上平时用，在用这个眼药水的同时还可以加点鱼油配着吃，因为这样不仅可以保护他的眼睛还可以增加记忆力的，学生每天都会记很多东西。她说她就觉得她的小孩记忆力不太好，正打算给他补充点可以增加记忆力的。我就给她看了汤臣倍健的鱼油牛磺酸软胶囊说这正是读书的学生需要的，补充记忆力和眼睛不好都是可以服用一瓶的话四是可以吃一个月的。她拿到说了看了一下说这不是保健的嘛，保健的可是没有效果的。我说现在增加记忆力的大多都是保健的，就连生命一号也是保健的，再说您如果选择了其他没有听过的牌子您肯定更不相信，汤臣倍健是属于大品牌，信赖力也比较高。这个效果也是不是我们说好的，都是大家吃过后回来在购买告诉我们的。她看我们的态度好比较好，就说“那就拿一瓶这个，顺便再拿一瓶我自己吃的200粒的液体钙吧”。等她到达收银台的时候，我们问她还需要点别的什么嘛，比如家里常备的感冒药，清热药之类的。她就围着我们店走了一圈，又拿了一瓶妇科的洗液，一袋玄麦颗粒，一盒抗病毒和3瓶水晶甘油走到收银台说，就这些了，快点给我包起来，我要走了。
分析：顾客进门时态度要诚恳，在顾客选购中药多介绍，多问，那样成功率才会高。
失败案例
有一天下午，一个大概40多岁的女顾客拿着一个小包装的复方阿胶浆站在门口问我们有没有这个药，必须要一模一样的。我们一看这不是东阿以前那个小包装的嘛。就告诉顾客有的，就请她进门来。她进来后就说有的话就给我来两盒吧，我先买回去吃吃看效果好不好。我们就先给她拿了一盒大的出来告诉她现在这个厂家的已经换包装了，现在全是大包装的了，现在的都是48支装的了。她看到我们给她拿出来的是大包装的，跟她手里拿的小包装盒子颜色，大小都是不一样的，就想走人了。我们赶忙拦住她说你可以看一下我们这个和你手上拿的厂家，规格，名字，功效都是一样的。她接过手上看了一会，很仔细的核对她手上的老包装说，确实看到是一样的，这个多少钱，不贵的话就可以买，贵的话就还要在考虑一下。我们说这个现在的价格是314.4元，，平均算下来的话是不贵的，一支才几块钱，还可以吃16天的。她听完后支摇头说这个太贵了，不想买了。我们问她为什么吃这个，她说这要是觉得自己有点贫血，听别人说这个是补气血的，效果还比较好。就想买点来吃看效果怎么样，效果好的话就可以多买点来吃，拿知道几天刚拿盒子出来照着买，疑问这个价格也太贵了点。我们说如果你像补气血的话不一定要吃这个，还是有别的价格便宜一点的也是可以补气血的，但是你买这些的话都不是一盒两盒可以解决的，都是要服用一段时间才可以的，慢慢的补得。这个是不可能一口气说不马上就可以补回来的。说完就拿了一盒益气养血口服液 给她看，告诉她这个也是可以补气血的，效果也算比较好的，价格的话也您能接受的，才49元，可以吃6天左右的。她接过去心不在焉的看了一下说人家就告诉她要买她手上拿的那个阿胶浆，是大品牌的，效果是最好的，价格也不高。我说现在确实没有小包装了，您一定要买这个的话要不就拿一盒这个大盒的回去吃吧。她说她要去别家看一下有没有这个小盒的，如果没有的话在回家跟家里人商量一下在过来买，说完这句话后就走了。
分析：我们并没有进一步去了解顾客心里面想的，所以才会导致顾客流失。
