旗舰店美美销售案列

案例一：

一位大概30岁左右的男士到店购买避孕套，促销员接待到后，让顾客自行选购，当时就在观察这个顾客，看他选避孕套时都拿的是价格较高的，好的避孕套，于是她开始询问，

促销：帅哥，用这么好的避孕套，看来还是很爱护你女朋友的哦；

顾客：撒子女朋友噢，我都结了婚的了；

促销：噢，呵呵，看你这么爱护你老婆的，干脆给你老婆买点美容养颜的回去，让她高兴下；

顾客：撒子嘛？

促销：这个，美美，专门针对女性设计，用于皮肤枯燥，干黄，弹性降低，皮肤松弛等症状，还可以调节体内机能，改善睡眠，像你们现在的年轻人，生活习惯不规律，就会影响睡眠，特别是女性，就特别容易出现黑眼圈，脸色不好，所以，你可以给你老婆拿一个疗程回去吃，现在正好在买7送8，刚好吃一个月，这样服用效果会更明显；
顾客：吃这么多呀？

促销：不会多，刚好一个月，你也希望你老婆变得更美，是不是嘛？

顾客：呵呵！好多钱一盒嘛？

促销：现在是39元一盒，买一盒送一盒，买7盒送8盒，反正买一个疗程要多送一盒，很值得买的；

顾客：万一买回去她不吃呐？

促销：不会的，你把这个说明拿回去给她看，你给她讲嘛，你这么关心她的，她肯定会接受；

顾客：那我还是给她拿2盒算了，买回去她要吃，又接到给她买；

促销：要的，买2赠2，4盒吃8天，但是你回去要给她说，最好按疗程吃，吃一个月，效果会更明显的；

虽然这个案例疗程没有成功，但是销售人员仍然抓住了这个机会，抓住了这个顾客爱护自己
老婆的重点，成功购买2赠2；第二天同样的顾客购买避孕套，但是是女性，这个促销员依

然给这个顾客介绍美美，当然是女性，会比较容易接受，于是也购买了6盒，看来找准了卖

点，抓住顾客需求，是非常重要的；
案列二：

两个20多岁的女性顾客一起进店购买薇姿，当时薇姿专柜人员已下班，是由营业员接待的，
开始询问顾客；
营业员：请问需要哪个系列的呐？

顾  客：有没的美白，补水的；

营业员：有，你以前用过薇姿没呐？
顾  客：没有，就是想换到用一下；

营业员：好的，我觉得你可以用这套，基源焕白这个系列的，有水，乳液，精华露，专门用

于美白，补水的；

······于是顾客看了，也接受了营业员的介绍，确定购买薇姿这个系列了；

营业员：其实你平时在用补水这些的时候，应该搭配到吃的来调理，从内到外进行调节，这

样效果会更明显；
顾  客：吃的呀？吃撒子呐？

营业员：我拿给你看嘛，就是这个美美，专门针对女性皮肤的，主要是改善你的皮肤枯燥，

干黄，皮肤弹性降低，松弛的，而且它是纯中药制剂的，没的撒子副作用的，是唯一一个国
药准字的美容药品，不像保健品，起效比较慢，你以前肯定也吃过美白，补水那些保健品撒，
效果是不是比较慢嘛？

顾  客：嗯，但是没吃过这个的嘛，不晓得是撒子味道？
营业员：你看我自己都在服用（立即从包包里拿了一袋出来），要不这样嘛，我冲一袋给你

尝尝，这个反正没的怪味的，主要就是中药当归，黄芪的味道比较浓，你可以尝尝（于是在
顾客喝的时候，继续讲道），你看嘛，这个里面含的中药成分，黄芪，当归，是补气，补血
的，红花，桃仁是活血的，五味子，枸杞子是益气生津，滋补肝肾的，天冬、生地黄，是养

阴的，还有火麻仁是润燥通便的，这些可以相互平衡这个药理的，所以喝了不担心会上火；
顾  客：就是有点苦，就和喝中药的味道一样，不好喝；
营业员：呵呵，这个本来就是中药，所以中药味比较浓，你想平时炖鸡那些我们还加些当归，

黄芪进去炖，味道一样的大，但是喝了效果好呀!
顾  客：我就是不怎么喜欢喝中药这些之类的;
营业员：那你喜不喜欢喝蜂蜜呐?
顾  客：还可以，平时都有在喝；
营业员：那这样嘛，待会儿我送你这种袋装的蜂蜜，你觉得有点苦的话就吃点这个蜂蜜，就

不怕味道大了；

顾  客：就是哈，撒子蜂蜜噢；

营业员：这种，蜜语花香的，我们都有卖的，我送你袋装的，一条一条的，我拿给你看嘛；

顾  客：那要的嘛，噢，这个好多钱一盒？

营业员：这个是39一盒，现在买7盒送8盒，刚好一个疗程，吃一个月；

顾  客：要的嘛，你要给我送蜂蜜哈；

营业员：呵呵，放心，多送两袋给你，你回去吃了效果好，要帮我们宣传哟！

顾  客：好的···

这个案例也说明了任何顾客在停下来听你说话的时候，就是最好的介绍时机；
案例三：

一位20多岁的年轻男士进店购买参苓白术散，销售人员接待后，询问顾客
促销员：你是不是脾胃不好，把舌头申出来我看一下呐？（顾客申出舌头后），你舌苔重，

体内寒湿重，参苓白术散现在没的货的，它主要是补脾胃,益肺气的，你看下其它的嘛，我

们有一个产品用于脾胃虚效果还多好的；
顾  客：恩，撒子药嘛？
促销员：你看嘛，（随即递了一份资料给顾客）这个美美，归芪生血颗粒就是用于健脾益肾，
调畅气血，针对脾肾不足这种症状的，像你平时胃口好不好呐？

顾  客：胃口好啊，就是不长肉；

促销员：对了，你就是脾胃虚才会导致虽然吃的多，但就是不吸收，不长肉，必须从内调节

起来，脾胃好了，自然吸收就好，你看你还是偏瘦哈；
顾  客：就是，这个效果好不好噢？

促销员：小伙子，你看嘛，这个药是纯中成药的，里面含的全是中药成分，黄芪，当归，火
麻仁，这几位药都是归脾经的，吸收不好，也会导致面色不好，影响气血，脾胃虚，寒湿重，

就最容易引起舌苔重，胃口不好；
······最后促销员在给这个顾客分解了里面的药理成分后，成功销售了2个疗程，共30
盒，这就是抓住了美美里面针对脾胃方面这个卖点，而推荐疗程成功的案例；

案例四：
一位女性顾客，大概30多岁，在贵细柜看中药袋装品种，顾客正拿着黄芪在看，这时营业

员立即询问：

营业员：你好，想买点黄芪回去炖汤哇？；

顾  客：恩，看一下；
营业员：天气冷了，可以买点黄芪、当归这些回去炖汤，补气活血，看你面色没的好好的，

可以买点这些来吃，调理下身体，让皮肤红润点，气血好些；

顾  客：嗯，这些可以哇？
营业员：嗯，你每个星期炖一次来喝，平时的话你就喝这个美美，这个就是调畅气血，用于

气血亏虚所致的颜面皮肤枯燥干黄，弹性降低，皮肤松弛的症状，你用的话特别好，能明显

改善你的肤色，看起更红润；
顾  客：这样吃会不会补的太多了？

营业员：不会的，这个美美里面全部都是中药成分，有黄芪、当归、红花、桃仁这些，都是

补气、活血的，调节气血的，药食搭配，效果更明显，对皮肤的帮助真的很大，它是唯一一

个国药准字的美容药，不光是调节气血，对皮肤也有很好的功效，你可以拿一个疗程，刚好

服用一个月，现在买还有活动的，买7送8.，就是一个疗程；
······最后顾客购买了一个疗程，这个案例说明，在销售中药的时候也可以根据顾客的购

买需求，在恰当的时机为顾客介绍美美！

案例五：
一位顾客进店购买润肠通便的，促销员接待到后，询问道：
促销员：你是长期便秘吗？

顾  客：嗯；

促销员：你经常吃这种润肠通便的，只是当时解决了问题，但是你长期便秘，是因为你的脾虚，导致肠道蠕动不好，所以才会便秘，你只有从体内调节，才会根本解决便秘问题；

顾  客：就是，平时便秘凶了只有吃通便的；

促销员：就是了，像平时如果熬夜呀，晚上睡的比较晚，生活规律不好的话，更容易便秘，所以你从现在就要开始吃调理性的药，从根本解决问题；
顾  客：那吃哪种呐？

促销员：你吃这个美美，归芪生血颗粒，用于健脾益肾，适用于脾肾不足，气血亏虚，这个药是中成药的，你看里面含的成分嘛，火麻仁，桃仁，都是专门针对润燥通便的，而且还加的有黄芪、当归那些，同时还调节了气血，又健脾益肾，又调畅气血，正适合你服用；

······最后经过促销人员对顾客进行详细的组方分解及解释后，这位顾客成功购买一个疗程，这个案例说明要通过顾客现在的症状，去挖掘出顾客的潜在需求；
