
                                成  功  案  例

某天，一位夫妇进店点名要气血和胶囊，当班人员就问顾客需要补哪方面的，顾客回答说：主要是想补气血。我们便向推荐阿胶补血颗粒，该药品有阿胶成分，补血效果更好，同时也把阿胶补血颗粒和气血和胶囊作了卖点对比，于是顾客欣然接受了阿胶补血颗粒，在付钱时，我们感觉女顾客说话中气不足，于是我们向顾客推荐了中药西洋参，但是顾客觉得这个中药价格偏贵，我们想顾客宣传了端午节中药8.8折的活动，而且是活动的最后一天，顾客觉得这样优惠下来，还能够接受，所以就买了西洋参，通过这个案例，我们知道了在销售过程中要充分了解产品卖点，一定的专业知识和知晓近期优惠活动，才能促成一笔成功的销售案例。
                     失 败 案 例

某天一位顾客进店，目的很明确的要买善存片，我们就向顾客宣传和善存类似的高毛利产品，同时也说明了善存的禁忌症，这是顾客就开始犹豫了不知道买哪种好，这时我们又进一步的宣传替代产品，最后这位顾客什么药都没买就走了。通过这个案例说明了，针对购买目的很明确的顾客，就不要再推荐其他的替代产品，不然就会导致这笔销售失败的后果。
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