成功案例

案例收集人：白马寺店 马雪
案例内容：一年轻男子进店购买咳喘用药，经过仔细询问，他是想给长期咳嗽的老父亲购买，从关心的角度出发，我们和他说咳喘是慢性病，一般老年咳喘出不赢气是典型肾虚的表现，要通过补肾纳气从根本上治疗，就此我们向他推荐了10瓶补肾防喘片，让他嘱咐父亲按疗程服用，之后我们又给他搭配了2盒清肺止咳丸，标本兼治，他便一起购买了，共成功销售300余元。我们夸他真是孝顺，说效果好下次再买一个疗程巩固一下。
案例分析：
1、 首先销售要找出病症的原因从根本上解决问题，而且要按疗程推荐才能保证效果
2、 销售前先观察消费者心理，想到他处于孝顺再加上我们讲的确实有道理，应该就很有希望成功

3、 学会药物搭配，标本兼治。既能保证效果好，又提升了销售

失败案例

案例收集人：白马寺店  马雪

案例内容：一顾客进店想买三精葡萄糖酸钙口服液，我上前说娃娃缺钙可以吃，那他头发长的怎么样，有没有不爱吃饭什么的，他说有点，我就给他推荐了奥诺的葡萄糖酸钙锌，说钙锌同补方便，吃一只补两样，价格也不贵，就吃这种嘛。她询问了哈价格说了一句：还不贵，你们都是给人家推荐贵的。。。说着很冒火的样子，我说不是推荐你买贵的是建议你买最对症的效果最好的，她还是有些生气，摸了摸包包里面的钱好像也不够，说了一句：算了，我到其他地方看一下再说，你们这里啥都比人家贵。。。
案例分析：
1、 首先要先肯定顾客说的是对的，我应该先把葡萄糖酸钙给她拿到手看一下，再向她介绍其他品牌的产品

2、 给人家说价格的时候注意语气，不该说不贵啊什么的，要先了解一下顾客的接受程度再说价格之类的

