失败案例分析：

一天下午，一对母女进店来买补气血的，我就把他们带到补益柜，顾客就直接去拿复方阿胶浆，这时，我就说，你们气血不好的话可以吃我们的美美啊，同时还问他们有些什么症状，他们说：头晕，睡眠不好，主要就是想补一下气血，我就说，这个美美效果比较好，健脾益肾，调畅气血的，方中的黄芪、当归的功效主要就是补益气血的，五味子的功效补肾宁心，安神，纯中成药的，无副作用，每次一袋，每天3次，服用也比较方便，疗效好，很对你的症，现在我们还在搞活动，买七送八，刚好吃一个月，一个疗程，他们就说，没有听过，也没有吃过，也不知道效果怎么样，我就说：我们很多顾客吃了都反映效果比较好，都介绍亲戚朋友吃呢，他们就说：上次我们就是吃的复方阿胶浆，效果还比较好，我们今天就先买2盒复方阿胶浆，你们的美美我先拿份资料回去看一下，到时我们需要的话就来买，就走到收银台准备付钱，我就走到收银台去收银，顺便把美美资料递了一份给他们，然后他们付完钱就走啦。

总结：我觉得这次美美推荐失败主要是可能自己太急于推荐我们的美美产品，还有语言表达上面也有缺陷，没有让顾客完全地信任我们的产品。
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