某天，店里来了一位阿姨
营业员：您好！请问您需要点什么？
阿姨：我买点感冒药。

营业员：好的，请跟我来。阿姨您是哪里不舒服啊，有什么症状？

阿姨：我有点头疼，发热，口干，鼻塞，而且咽喉也痛。

营业员：哦！您这是风热感冒。

阿姨：那我应该用点什么药？

营业员：您是想吃西药还是中成药呢?中成药是纯重要成分分，没有副作用，西药则疗效快些。我建议您用中西合璧的复方感冒灵吧！他是针对风热感冒的效果也好。

阿姨：我下周要去外地旅游，我想快点把病治好，我要疗效快一点的。

营业员：哦，那您就拿这个太极的复方氨酚脘氨吧，大品牌，效果很好。它对风热风寒都有效。

阿姨：那我就拿一盒这个吧。

营业员：阿姨这个感冒药需要配点消炎药吃，这样您的病才会好的快。

阿姨：那我用什么消炎药好呢？

营业员：消炎药有中成药和西药，中成药有炎可宁胶囊，西药就是抗生素类的，如：阿莫西林，阿奇霉素，头孢等。我认为您就买中成药吧！西药是抗生素用多咯也不好，会缠身耐受性，中成药就不会，他没有什么副作用，刚好中西结合好的更快。

阿姨：那好吧，就拿一盒炎可宁吧。小姑娘，我还有点咳嗽，特别是晚上咳嗽的比较厉害，你看我应该用点什么药？

营业员：咳嗽啊，有个川贝清肺糖浆，川贝润肺止咳，化痰平喘，治疗虚劳咳嗽。效果很好。

阿姨：那我拿一瓶试一下。

营业员：阿姨请问还需要别的吗？
阿姨：哦，不需要咯。

营业员：那请您这边付款。边走边说，阿姨您感冒药多喝水，加强锻炼，药的用法用量我已经给您写在药盒上了，您回去再看看。
到了收银台：

收银员：阿姨您有会员卡吗？

阿姨：没有，你这的会员卡怎么办理？

收银员：只要消费满38元，就可以免费办理会员卡。您今天就可以办理一张，周三，周日我享受9.5折优惠，加积分，一块钱积一分，满100分我抵扣现金5元。

阿姨：好，那我帮我办一张吧。

收银员：好的，请您在这里登记一下。这是您的会员卡，请那好。阿姨请问您是刷卡还是付现金？

阿姨：刷卡

收银员：阿姨，您今天很幸运哦，刚好我们点今天做活动，满58元返10现金抵扣券。

您刚好还差五块钱。刚才听您一直咳嗽，要不您拿盒熊胆薄荷含片吧，它里面含有天然熊胆，清热泻火，治疗咽喉疼痛。专门针对想您这样咳得难受的患者。

阿姨：多少钱一盒？

收银员：13.6元一盒而且现在正在做活动，买2送1.特划算。

阿姨：那给我来两盒吧。

收银员：好的，阿姨这是送您的那盒，一共3盒。阿姨一共77.2元，请输入密码。阿姨这是返您的现金券，您拿好，请慢走。

 案例分析：

由以上案例中可知，该店员并没有应为顾客要买感冒药而简单的为顾客推荐感冒药，而是站在为顾客充分着想的基础上，用上堆得方式，详细询问顾客病症，从而赢得顾客信任，并用自己的专业为顾客带来更好的全方位的组合方案，用平行的方式为顾客提供更好的选择空间，满足顾客需求，顺利进去成交环节。

到了收银台，收银员并没有放弃销售机会，通过细心观察，使用一句话促销，抓住咯顾客的心理需求，快速的达成第二次销售。
