案例分析

成功案例

天胶
那天，我早早的就来接下午班。刚到店上，看见一妇女在看保健柜组，我疾步的迎了上去，先试着去给她沟通，顺便侧面的了解下她的个人身体状况及个人经济情况，顺便也仔细的观察了下她的精神面貌及气色。面色有些苍白，嘴唇也不怎么红润，我说美女，来我看看你的指甲，他给我看后我，我拿我的指甲给她看着做了对比，我的指甲明显比她红润。我问，美女，你晚上睡眠好不？她说：不怎么好。我说那你平时有没有感觉的身体疲倦呢？她说：恩，就是没有力气。整体想睡觉，都没有力气去上班。我观察了哈她的身材，发现她可能刚生完孩子。我试探性的问了哈。果真她是刚生完孩子的妇女。然后我就给她讲了产后保养的知识。她听了之后对我的专业知识有了一定的信任，我就顺理成章的给她推荐了美美和天胶。我想这两个商品在药房都是毛利比较高的，一般顾客都喜欢比较，二选一也不难选，经过我们的交流沟通，她很信任的买了我的天胶。其实顾客在买我们商品的同时也是在买我们自己。卖产品就是卖掉我们自己。所以为了体现我们自己的价值，让我们把自己和商品一起推销给顾客吧！
失败案例

米诺地尔酊
今天，一位50多岁的叔叔进店，先看了哈康王的洗发水，然后我礼貌的问他想选点哪方面的，他不好意思的说要米诺地尔酊，之前我在其他店接待过这样的顾客，我说叔叔，我们店现在店上没有现货，你如急需要的可能要等一个多小时，我们去总店给你拿，他说你们这么大个药房药连这个药都没有，还是太极大药房，当时他可能有点生气，我微笑着给他说：叔叔，如果你现在赶时间，可以先给点定金，明天上午来拿药。他说，买个药还那么麻烦，算了我不要了，这边这么多药房，我去其他店买。我们说要么你把电话号码给我们留个，明天药拿回来我们给你打电话你空了来拿，他头也不回的就走了。哎！想想这些都该是我们赚的钱一下就跑去别人的口袋了。真的是煮熟的鸭子就这样飞了。真的是太伤心了。。几百大洋啊！！！
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