                     成功案例

今天周六， 人流量不大，一个老顾客阿姨进店了，说买点药，我们也就根据她的情况给她配了一点，随后，付钱的时候，就问阿姨需要天胶吗?因为去年阿姨也在我店买过一盒，前段日子阿姨也问过我们天胶的活动，她说等我们搞活动的时候再来买，这时，我就说阿姨，买三得四是最划算的呢，我给你算下，你一盒才三百多，说着把计算器拿过来，算给她看。和阿姨一起的师傅看着也觉得这样很划算的，我说，阿姨，我知道你血压一直都比较低，你们经常在我们这里都是买的感冒药啊！身体免疫力都不好。其实把身体照顾好才好嘛！现在的社会多好，你们就应该照顾好自己的身体。阿姨笑了一笑，说我没带那么多钱，我说，阿姨没关系啊！你可以先了解嘛！马上进入冬天了，说不定哪一天天胶公司也会通知涨价的！东阿的现在都在面临涨价，现在售价是六百多，马上就面临八百多了，我觉得在这时候买最划算！而且我们还可以免费帮你熬胶呢！不止买三送一还送你原装辅料一包。阿姨说：我们在想想，你们先可以给我熬一盒吗？当时我们就一口同声的答应，可以！当时我们什么也没想，只想把这单生意做下去。我说阿姨，你需要的时候要最早尽快哦！我们好给你准备熬胶的工具，阿姨笑了笑说：好。就离店了，我还以为今天我们都失败了，可是谁也没想到不到半个小时阿姨就带着一千四百多的现金说：小妹，熬胶。当然我们心里是喜滋滋的。虽然我们没有打粉机，我们可以想办法在其他地方去打粉，虽然我们没有熬胶工具，但是我们可以想办法在房东那里借。一切都顺利开展开来。
其实，对于这次天胶销售，给我最大的启示是，很多你看似很困难的东西，你一定要去尝试着去做，或许你会发现没有你想想的那么难！就比如这个案例，阿姨一直问天胶，却迟迟没有购买，或许在顾客心理在等待一个时机，那么你在销售的时候一定要告诉她，这个时机到了，现在买就是最划算的了。你本来就需要这个东西，当然想用最划算的价格买到它了，顾客高兴了，销售也提高了。这就是所谓的换位思考吧。
