
成功案例：一阿姨带一孙儿来店，我们赶快迎过去问到：“你好，阿姨请问需要点什么呢？”
阿姨说：“我来买点孙儿吃的钙片。”我们就询问了阿姨孙儿有什么表现，阿姨告之：“就是不爱吃饭、挑食得很啊，而且最近抵抗力也不好，老是爱感冒。”听了阿姨的表述，我们随之给阿姨推荐了赖氨酸磷酸氢钙，并告诉阿姨说：“这个钙主要添加了赖氨酸，而赖氨酸是控制人体生长的重要物质，它的主要作用就是帮助其它营养物被人体充分吸收和利用，而且赖氨酸有人体第一必需氨基酸的美誉，所以对增强抵抗力增进食欲提高记忆力都是很好的。赖氨酸与钙相结合，两者有相辅相成的作用，又可避免大量服用钙剂所带来的吸收困难和便秘等不良反应。”阿姨听了我们的建议觉得还不错说：“那就买一盒试试。”我们就说：“这个钙现在正在搞活动买五送一，比较划算。”阿姨说：“她孙比较挑怕孙儿不吃，就浪费了，还是吃了如果孙觉得好吃，那再给他买。”我们就说要不就让她孙儿拆一盒来试试看，要是好吃的话那再买。”阿姨就拆了给孙儿吃，孙儿很高兴说：“好吃。”这时阿姨说：“那就买五盒嘛。”
失败案例：2012- 04- 14，一中年男子进店，营业员问“您好，有什么可以帮助你的”？他没说话，到处转了一圈，最后问，“你们这个补肾益寿胶囊多少钱一盒”？营业员说“我们这个产品现在在搞活动，买一大盒，送一小瓶24粒装的，还送一瓶天然维生素C，一共是213.70”。他又看了看，好像有什么话要说，但没说。后来我们营业员又给他介绍了补肾益寿胶囊的功效“它是阴阳双补，气血双补，18岁以上的人均可吃，它主要成分全是中草药的上等药材，一次1~2粒，一天3次，量少且方便，不上火，可长期食用，是进补强身上佳之选”。他听了，又看了看，转了转，后来他又过来很小声的问营业员“这个可以治早泄吗”？营业员说“可以的，不过这是中成药的，不是吃一天两天就有明显的效果的，得坚持每天吃效果更佳”。顾客听了说，这么麻烦啊，天天都要吃啊。所以不是很满意，后来他说他没带社保卡，回去拿了社保卡再来买。后来就没人来了。
这个顾客点醒我们的是，一：要首先询问顾客的主要需求目的，不要一开始就把我们的产品知识说得太多了。二：我们要看出顾客的心里活动，他说天天吃麻烦，我们应该知道，他是想要疗效快点的，吃了马上就能有效的，在他要走的时候，就应该给他介绍比如万艾可…..等类似的药，要见机行事，这个产品如果我们推了，他都还是觉得不适合他，我们可根据他的需求介绍其他更适合他的产品，我们要在完成各任务的前提下，同样提升我们的日均销量。千万不要让他空手出门！


