成功案例

有位顾客进来，说需要点清热的药，然后就问他有哪些症状，并根据症状给他拿了药，在收银的时候，就问了她平时在补钙没有…………….大概对话如下：
店（店员）：你平时在补钙没有啊？

顾（顾客）：没有

店：像你们这个年纪（可能四十岁左右），该补的钙了哦，你们这年龄钙流失比较严重，容易引起骨质增生啊，或者摔倒容易骨折啊这些。

见顾客有点没有走，肯定还是把我的话听进去了的，就又继续道

店：你可以看哈太极钙嘛，补钙效果多好的，水果味，吸收又好，而且还不伤胃。

顾：有没有钙尔奇嘛

店：有啊，不过钙尔奇是碳酸钙嘛，容易伤胃，引起便秘，而且易得结石，这太极钙是葡萄糖酸钙，不伤胃。
顾：拿娃娃可以吃不？

店：可以啊，一家老老少少都可以吃的，放心。

顾：拿给我拿一瓶嘛，我试一下

店：哟喂，效果你肯定是放心的，我们自己公司的药，我不可能乱推荐，丢我们太极的信誉嘛，是吧。    而且现在我们公司搞活动，回馈顾客，现在这钙买一送一，送原包装。你看你多拿点不嘛。效果你是绝对放心勒。

顾：现看哈我社保卡有好多钱嘛。

我给他查了一下还有一百多。

顾：拿给我拿3瓶嘛

店：你多拿一瓶不嘛，这么优惠的，我把你卡上一起给你刷了，你只要再补几元钱就是了

顾：拿好嘛，看我还要补好多钱。

一个顾客就买了4瓶钙，除了我们的极力推荐外，这个顾客还是多好说话的。这收银台的一句话促销，这次是看到效果最好的了。
失败案例

有个顾客进来，说给我拿两盒金嗓子。

店：你是嗓子有啥子不舒服啊，还是就平时吃耍的哦。有没有啥子症状嘛。

顾：就是话说多了，声音有点点哑，有点点痛。

店：哦，那你可以吃这种熊胆薄荷嘛，主要就是针对嗓子嘶哑，痛。你那金嗓子主要是起缓解作用，这儿熊胆薄荷是有治疗效果的。味道也好。

此时顾客都拿了一盒，准备去交钱了

店：现在我们公司搞回馈活动，买二送一，你看那你拿2盒不嘛，送你一盒，还多划算的。
顾：我哪里要的到那么多嘛。（疑了一下）   还是给我拿金嗓子算了。

一笔失败的案例就出来了，而且感觉还是我们说了买赠后，顾客才不要的。也许顾客会觉得买赠的东西不好吧。

