金丝店失败案例：5月7日   星期一    上午

营业员：你好，需要点什么药呢？
顾客：我牙龈上起了个包

营业员：可以看看吗？看下你是不是长溃疡了（让顾客张开口，看看牙龈发红，还长了溃疡），于是问顾客是不是这几天长呢？
顾客：嗯，就只有这段时间长
营业员：那你是不是吃了什么火锅之类上火的吃的有点多呀？
顾客：嗯，就是的，连到吃了几天的火锅
营业员：那就是上火引起的了，再加上这几天天气又热，你吃点下火的一清颗粒加个口颊片嘛，一清用于口腔清火效果好，口颊片就可以直接贴在溃疡处，或者含着也可以，杀菌的同时加快伤口愈合（说着便给顾客拿药，顾客则拿着药仔细端详着，又看了看价格）

顾客：我家头有三黄片也可以下火吧(

营业员：点头说是可以下火，但是那个吃多了容易伤脾胃。。。。。。

顾客：你们有没得意可贴嘛
营业员：不好意思，意可贴没货了，还有其他贴溃疡的，你看看嘛，但是像你这种情况的话最好用含甲硝唑的，因为它不止可以促进伤口愈合，还能有杀菌的作用。。。。。。
顾客最后看了很久后，还是只买了个口腔溃疡含片，临走的时候叮嘱顾客记得吃点清热的药，效果要好些，平时少吃点辛辣上火的。。。。。。
分析：接待不同的顾客，从对话及言行举止中分析顾客倾向于哪种价位的药，从高价位起给顾客推荐，还要给顾客讲清楚，分析病因及解决办法。此次失败的原因在于没有让顾客对他的病产生重视，还有也许是顾客对我们不是很信任造成的。
金丝店成功案例：5月12日   星期六    下午

今天，来了位阿姨带着她的孙女，买了几盒感冒药过后，在收银台结账时，看到我们收银台边上有几种维c，阿姨的孙女就说还要买维c

收银员便说，阿姨，看下维c哇
顾客：阿姨便拿起了一瓶30的维c说这个口味咋样呢？

收银员：这个口味可以，我们还有比这个口味更好的，要不要看下。（收银员便拿起了千林的维c和自然之宝的维c给阿姨看）阿姨，平时我们每个人都该补充点维c，可以预防感冒，防止牙龈出血，它的抗氧化作用，还可以达到美白皮肤的作用，对于老年人来说，还可以预防心脑血管疾病，买一瓶全家都可以吃，不分年龄的
顾客：（阿姨看了看价格，觉得有点贵了，打算买个便宜的给她孙女）

收银员：阿姨，看我们千林的这款嘛，可以吃一百天哦，一天只用吃一片，而且口味也很好，你买的那种一天要吃三片，含量要低点，只能吃10多天的样子。算下来还要划算的多，而且全家都可以吃了。还有一种美国原装进口的，这种就是纯度要高些，口感也是最好的，你看下嘛。

顾客（拿着千林的在考虑着）
收银员：买瓶千林的来试下嘛，这个口味肯定好，而且我们千林这个牌子也卖的很好，太极的东西你放心使用。
顾客：可以划卡不？

收银员：可以

分析：收银台的陈列要适合于大众的货品，顾客在结账时，能让顾客更多的了解。收银台的人员也要积极的向顾客推荐，问顾客所需，还要根据顾客的消费需求来给顾客拿货品，通过察言观色向顾客推荐，可以送点赠品之类的，还要给顾客办会员卡，介绍会员权益，争取建立长期关系。
