                                沙河源店失败案例

一天一个男性顾客在门外面转悠了很久，始终没有决定要进来。店上的一个营业员就走到门口询问：需要点什么药。说着，那位顾客就走进来，他脸上一直笑盈盈，但是没有说明自己要什么，只说看看。便在店堂里面环顾了几遍，一个年龄较大的促销姐姐就看他好像不好意思说，就问他是不是要买补肾的嘛，他回答道恩。这时促销姐姐就拿出绵阳的五子衍宗丸，一个劲儿介绍，顾客频频点头，但似乎没有要下手的意思。店员便问：师傅你是不是要速效的万艾可嘛。顾客说：“你给我看哈喃。”说着便一边拿出来一边报价，师傅完全被价格惊到了，一颗都要128元啊，你外面不是说五颗145吗。我们便解释说那是省145元。看到价格后，他便说，有没便宜的嘛，只要补肾就行。营业员就拿出了补肾益寿胶囊，一番讲解后，顾客有了想买一小瓶试一试的想法。这时促销姐姐便走来继续说五子衍宗丸套起补肾益寿的效果。顾客一听说，这么麻烦啊，还要吃两种，便说：“那算了，下次再来买。”就这样一笔交易便失败了。总结：要学会揣摩顾客的心理，品种不宜介绍多，不要让他犹豫，见好就收。
