白马寺失败案例
一顾客进店买气血和胶囊，我上前询问她有什么症状，她说气血差、月经不调，我说那用美美啊，现在还在做活动，买7盒送8盒，美容养颜补气血很划算啊，她走到美美面前看了哈，冲剂啊，不想吃冲剂，又问了哈价钱说273那么贵啊，我和她算了一下，273要吃一个月，气血和268才吃半个多月，算下来还要贵点，她想了多么久说，我回去想哈下次来买，就走了。呜呜。。。气血和也泡汤了。。。
心得体会：

1、 销售不能太着急，要了解顾客心理再做销售

2、 给顾客推荐品种的时候，要先说功能主治，之后才谈价钱，人家觉得对症了会考虑价钱，销售要主次分明。
