成功案例

案例收集人：红星店：卫蒋丽
案例内容：一天，一对年轻的夫妇路过看到我们店康美西阳参的成列，便走进来看.他们直接就问价格。他们看了很久都没有决定买不买。我们肯定很肯定告诉他们这效果好，我们太极大药房的品牌质量是没有问题的，首先不管什么东西都是有成本的，买东西还是买个放心好。他们问我们打几折说其他药房哪里打八折，他们还是没有下决定要买，在药房里走来走去，看到我们藏药清肺止咳丸又拿来看哈，问我们效果好不好，我们肯定很自信的说好，他又算哈能吃几天，算下来是有点贵。我们弄糊涂了到底要吗？心理想走进来的顾客一定要让她消费点。我们试探性的问他们需要哪方面，一开始他们就问西洋参，看来还是很注重养生的。他们很犹豫是没没有目的性的可买可不买的。他们看了大概可能二十多分钟就转身走出门了，这样的顾客到底要不要呢，看了这么久走了很可惜，不管他们要不要试试看。我们赶紧走出去告诉他们我们这里还有很多优质的西洋参，他们也愿意在看看。他们进去也是这看哈那看哈又问价钱，拿了价格高的他看了哈就放下了，一开始就给他们说康美的好就果断的告诉他们康美的好。就和他们说你们看起来都注重品牌消费，康美加拿大进口。这次他们终于要了，然后说了句藏药清肺止咳丸效果特别好他们拿了两了。
案例分析：作为药店销售人员首先我们对自己、对自己公司的产品要有自信。果断的给顾客做选择。现在竞争这样激烈怎样让这类顾客成为我们的忠实顾客。在价格上我们没有任何优势。
失败案例

案例收集人：红星店：卫蒋丽
案例内容：有天一位婆婆和大爷进来买胃药，婆婆的胃不好，不想吃东西，给婆婆推荐楂曲平胃合剂，婆婆很爽快就买了，看着他们还是多么不容易，很渴望有个好身体。就给婆婆推荐太极钙价钱相比其他厂家钙不是很贵，有赠送，像这类人群比较适合。他们钱不够，就走了。
案例分析：公司能否有太极钙的说明拿给他们，他们有天会不会来买呢。
