                      金丝街店天娇销售案例分析

  3月4日中午1点过一点点，一位大约30岁左右的女士走进店内，我上前接待她并询问其需要买点什么药？女士告知我她要买点“绿色瓶子装的药”我想了一下突然看见收银台旁边套包里放的自然之宝的瓶子，于是就指给她看并询问其是否需要的是这样包装的药品，结果她回答是，她不知道药名但以前在我们这购买过，于是我就问其是否有我们的会员卡她回答有，最后我就给其查到了她以前的购买记录，知道了她所需要的药品名称，可是她需要的药品我们刚好没有货，我们只好给她借调货品。在我借调的间隙她就四处观看我们的药品，她在补益类的区域停留的时间最长，让我们感觉到她对补益类的药品感兴趣，于是我就上前试探她是否对补益类的药品有购买意向，交谈之中我就了解到她打算给自己的母亲购买一些补气血一类的药品，结合到她所订购的货品价位跟数量，从而了解到她是一位非常有孝心且具备消费实力的这样一位客人，既然了解到她需要这么一类的药品，我首先想到的就是我们公司的天胶.鉴于客人描述她母亲的情况.是一位体质气血都非常虚弱且常年进补的一位老人.，我就给其讲解了天胶补血滋阴、润燥止血、化痰清肺、提高机体免疫力等.而且现在我们公司正在做活动.买一盒送辅料和保鲜盒.买三盒送一盒正品.而且我们的天胶克追溯品质、让您母亲补得实在。让你也放心、她在这样的力荐下.考虑了一会儿.便刷了一盒的钱.在收银过程中.我们齐心又再次向她推荐天胶三赠一的活动.而且现在已经购买一盒.这样划算下来更加便宜.并且一家人都可以服用膳补.我们还可以免费为您熬制阿胶膏.再再一次推荐之下她终于松口购买这份天胶套餐.就这样.这比销售推荐就成功了.也.总结出了.没有苦口婆心的力荐.拿来的现在的成功.感谢公司活动的大力支持.
