天胶案例分析

3月10日晚上7点左右，我和刘新正在吃饭，这时进来了一位阿姨让我帮她测测血压。我认真地帮阿姨测量血压，第一次测量阿姨血压：140/95毫米汞柱，低压偏高，明显听出心率不齐。于是我就问阿姨平时有没高血压，阿姨说有今天搞忘吃药了，头有点晕，特别是胸闷的厉害，难受极了。我又询问了阿姨最近的饮食和作息是否规律，有没休息好。阿姨告知昨晚睡眠不佳，一直烦躁睡不着。我让阿姨休息了会，再次测量了血压，和第一次区别不大。于是我又看了下阿姨的眼睑和指甲，告知其有明显的心率不起，有可能是血压不稳定引起胸闷，但还有很大的一个原因有可能是气血不好引起的。建议先吃点复方丹参片+降压药倍他乐克缓解胸闷和平稳血压。在收银台时又建议阿姨品尝了我们熬制的天胶，告知其可以很好地缓解其眩晕胸闷心悸的症状，可以作为调理补气血的良方长期服用，现在正在做活动买三送一非常划算一盒才348元。阿姨尝了以后只是说了句还可以，考虑一下。这时，刘新接待完另一顾客后赶紧过来给阿姨介绍：这个天胶非常好，我们店长都买了5盒，你看她的皮肤好吧，气色不错吧。我自己因为准备要小孩也刚买了2盒。你都是我们的老顾客，我们都是介绍适合你的好东西给你的，我们绝对不会骗你的。平时我们都没做活动，因为3.8节才有这么大的优惠。再说了天胶放的时间越久效果也越好，你想嘛买3盒送1盒多好呀。你吃着好送礼也不错嘛。拿出去送礼多有面子啊。你自己想一下嘛。这时又进来了其他顾客，刘新去接待其他顾客了。我又连忙接着和阿姨闲聊：阿姨，你又不差那几个钱，你看嘛身体好了，人年轻了你做什么事情都利索得多了，你说是不嘛？你看你现在一动就难受，你也知道自己身体不好，女人啊到了这个年纪就是要对自己好点，要不以后想享受都没机会了。所以啊你买几盒天胶来吃啊是最明智的选择，嘿嘿说不定你吃了后精气神好了，叔叔还会鼓励你来买的。别看我现在比你小点，但是我可不愿变成黄脸婆，所以啊我都自己买了天胶来吃。对自己好点才是对家人负责。你身体好了，一大家子人才不会那么担心了你说是不是呢阿姨？

阿姨想了想没说话，但是眼睛一直在看天胶。我们知道阿姨动心了，但是都没有在说话而是让阿姨自己一个人看了会。阿姨说：我一次买那么多怎么吃的完？我们说：你可以买了后需要做固元膏的时候拿下来我们免费帮你加工啊。至于质量蛮你完全可以放心，我们自己都在买起吃，有问题找我们公司，资格的天胶可不是吹牛的哦。阿姨笑了，那好嘛，看你们2个说的那么好我就买8盒嘛，等哈我上楼去拿卡下来哈。我们还以为阿姨骗我们的结果一会阿姨就拿了2张社保卡和一张银行卡下来，很爽快的结账了。

       总结：不放过每一个介绍的机会，有的时候顾客不一定到药房直接买我们想推荐的东西而是要巧妙地引导顾客朝你需要介绍的产品上面靠。不是顾客不需要，而是我们没有抓住顾客的潜在需求，没有说到她在意的点子上。只要找准了顾客的心理需求，把顾客当家人一样关怀，我相信好产品总是会被更多的人接受。在介绍时还需要一个默契的同伴配合，毕竟很多人都有从众心理。说的人多了，你介绍的东西就会被顾客认知为她需要的东西。所以在平时的工作中大家还需要培养彼此的默契，找准合适的时机共同达成销售目标，毕竟团结的力量是最大的。
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