1、 成功案例

一位女性顾客进店，我们就上前招呼问她需要什么，她说看到你们在搞活动，进来顺便看看，同事说随便看吗，于是给他说了一下活动的内容，现在买50送50，买100送100，然后你用这些券下次买贴有此商品用券的商品100元用50,200元才能用100，相当于打五折了，是相当划算的，我们从来没有搞过这样的划算的活动。经了解她前段时间在我店买了汤臣倍健的C加E，快要吃完了，于是他就又买了一瓶，送了他一百元的券后，还未离开，我们也给他说你现在就可以用这个券，你看还有没有需要，于是他又用券买了多种维生素和钙镁片。
2、 失败案例

一位顾客在我店消费金额有30多，在收银的时候收银员就给他说你买50可以送你50元的券，你可以看一下你还需要什么买，然后他问是下次买药就可以直接用这50元来买50元的药嘛？我们给他解释后他说还要满100才用，我怎么买得到那么多，我很少时间买药的。还要指定商品，还是算了。
3、 总结

此次活动送券金额较大，促进了我店保健品的销售，针对有保健品购买欲望的顾客，介绍此次活动，基本上都能成功，活动后期，双节期间由于很多人已经外出旅游了，进店顾客很少，加上缺货较严重，因此后面几天销量很差，影响了总体销售增量。
	
	送券数量
	用券数量

	50元
	88
	8

	100元
	39
	6


