成功案例
一天一位大约30多岁的男性顾客到店，店上人员热情接待。他说：“帮我那一盒降高血压的药，名字叫康力士”。店上的妹妹向我投来求助的眼神问：“姐，你知道高血压药康力士吗？”我走向前看了看顾客手机上药品的名字，感觉像是保健品不像药品名，可是不敢肯定便向顾客询问详情。得知是朋友给他介绍买给家里老年人的药，家里老年人有高血压病史，而他对这个是药品还是保健品也完全不知道。我在我们系统里面帮他查询了一下康力士，好在系统里面还真有，显示的是鱼油软胶囊康力士。我想到了我们自然之宝的深海鱼油，便拿出产品递给他并介绍其功效。他拿着药把瓶转了几个圈说，怎么没有写是降血压的啊，怎么是保健品。我解释道：“你朋友告诉你买的康力士只是一个保健品的品牌名字，降高血压的就是康力士品牌中的深海鱼油。自然之宝的深海鱼油是美国原装进口，而且自然之宝的深海鱼油采用先进的多级分子蒸馏法提取制成，能有效地清除当中的重金属、污染物和其它杂质，更加安全可靠。”与此同时我拿出说明书递给他并告知保健品是不可以在瓶上写其功能主治。他看了说明书后便有了一定的认可度，我接着告诉他老年人长期吃的可以软化血管，血管壁周围的血液垃圾会慢慢的清除。他决定买一瓶试一试，我指着我们的活动POP对他说，老师现在我们在做活动两瓶可以打7.5折非常的划算，我给他算了一下打折前后的价格，他想了想决定拿两瓶。我看他决定买了都还在仔细看说明书上的讲解，看来他对说明书的信任还是很高的，就接着说老师：“一般吃深海鱼油都建议陪着卵磷脂一起吃，它们就是一对‘黄金搭档’早晚各吃一粒会有事半功倍的效果，你看书中也是这么建议的。”他笑着说：“噢哟，那要好多钱哦，好贵哦！”“孝心是任何金钱都代替不了的，你一看也是非常孝顺长辈的人，要不然你就不会自己到处问降血压的药，长辈健康就千值万值，更何况这款产品是特惠，78元买一瓶送一瓶。”他想想，笑着说：“哎，其实我还是一年难得给长辈买点什么，平时忙没怎么关心他们。”“现在年轻人都是这样的，平时都在忙工作，你看你今天不就是在孝顺长辈了吗！”“那要的嘛，你帮我都装起。”就这样，我们成功的销售了两瓶深海鱼油家一套卵磷脂。
失败案例

在第二季冬季养生活动第二天的下午，临时接到公司的通知：汤臣倍健的蛋白质粉买2听送一听，而且是原包装，这可是此前从未有的活动。我们一是希望多销售，二是希望让顾客感受到太极做活动力度还是蛮大的。基于这两点，我们对近来的每一位顾客都在积极宣传。此时进来一位买葡萄糖注射液的阿姨，我们抱着宁错杀也不放过的精神，也向他宣传。她听黎姐向她介绍了一些列的作用又看了说明书，也考虑到活动，似乎开始犹豫了。就在这个时候，另一个店员向她走过去也在说汤臣倍健蛋白粉的好，活动的难得。大家看到她一直是想买不想买的犹豫，可能当时大家都太想促成这笔交易，所有人都围了过来向她说这个蛋白粉的好。大家都七嘴八舌的。最后她还是听取了黎姐的建议吃蛋白质粉，但是就是不想汤臣倍健的，最终走的时候拿了一听千林的蛋白质粉。
