　　　　　　　　　美美销售案例
（案例一）

一位六十多岁的阿姨进店购买麻仁丸，我上前询问是不是便秘，有多长时间了，阿姨说是习惯性的，有十多年了，经常都须要吃点药才能缓解，使终没根治，我告诉她治疗需要对症
并且要坚持，麻仁丸只是一个辅助药物，一定要配合治疗的药物（太极美美）一起吃，这样能起到标本兼的作用，因为方中的火麻仁，桃仁就是润肠通便的，枸杞滋补肝肾，五味子宁心安神，你吃一个疗程下来你的便秘好了，睡眠也好，皮肤更好哟，阿姨听了说，这是年青人吃了美容的，不适合我吧，我告诉她这是一个纯中药的国药字号药品 适合任何年龄段的人吃，起治疗的作用，这个配方非常用适合她，阿姨决定买一个疗程，通过这个例子，让我认识到美美没有年龄的限制，任何顾客都有挖掘的潜力，我们一定要对产品充满信心，

接待潜在顾客时要抓着顾客的需要，然后引导到药品的成分功能上去

（案例二）

一小伙子来店买马应龙痔疮膏，我问他是不是有痔疮，他说是帮他妈买，最近吃了上火的

常出血，我告诉她痔疮首先要内服外用消炎的，但主要的还得补气血，女性气血虚就会
导至脸色不好，睡眠不好，头昏脑胀的脾气就会暴燥，这样下去更年期会提前，小伙子说：我妈还真有点这些症状，那吃啥药呢？我说吃美美呀，这个药就是专门补气血的，特别适合你妈吃，你看这里面的9种药配在一起就是健脾益肾，调畅气血，小伙子问：“好多钱一盒

“我告诉他39元一盒，是统一价格，刚好我们店今天在搞活动买一盒送一盒，算下来一盒只要十多块钱，小伙子说那就拿一盒嘛，我说这是调理性的药物，贵在坚持。要按疗程来服，
一月一个疗程，现在买一个疗程只要273元，非常值，小伙子想想还觉得有点贵，我就说给父母什么东西都不如给他们健康的身体，这也是孝顺妈妈的一个机会呀，最终小伙子买一疗程
