交大三店1月案例分析
成功案例：

1月2日上午9点左右一男性顾客进店给父亲购买治疗胸闷、气紧的急救药品。询问后得知其父为冠心病，向其推荐速效救心丸常备急救。顾客回答吃过没什么效果了。于是向其推荐太极的康尔心胶囊，同时告知冠心病平时的保养也很重要，需要长期服用软化血管的卵磷脂合鱼油保护血管。作为儿女父母操劳了一辈子不容易啊。顾客听后深有同感，表示只要效果好，价格不是问题。拿了自然之宝的卵磷脂和高纯深海鱼油给顾客，顾客爽快付款。

提示：买药时的延伸问题需要更细致到位，有时候多说一句话的魅力远比使劲地给顾客介绍这个药品如何好管用。

失败案例：

1月9日上午一女性顾客进店给12岁女儿买感冒咳嗽药。顾客希望能拆零为其配2天的药即可。我们以为顾客是觉得价格太贵了，换了好几种产品，顾客都说恐怕没有配药效果好。最后又介绍了儿童用惠菲宁，感冒咳嗽均能解决，顾客仍然不满意，空手离开要求去找诊所医生配药了。
提示：不同顾客的需求在不断增加，药房的经营模式也可随着市场的需求不断变化。
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