人中店失败案例
2015年周年庆活动，这次活动，公司有非常大的促销力度的活动内容给与门店销售支持，门店活动也进行的如火如荼。

这一天，门店迎来了两位女性顾客，看着比较面熟悉，应该是我们的会员了。我向她们讲解了我们活动的大概内容，从她们的言语中，了解她们的需求方向。其中一位说：我们听同事说你们这儿在搞活动，还要送枣子、送日历，就来看看，有没有我们需要的。我说：对的，就是，这是我们14周年的活动，这次活动的力度比较大，好多老会员还收到了短消息通知的，所以枣子和台历都送得多好的，随后，她选了几样日常必需品凑够了68元。当她来到我们活动疗程包装用药的产品面前，看到了我们的美美（归芪生血颗粒）她说：噫？这个还在搞活动啊？我说：对啊，这个就是一个大疗程的量，平时都只送两小盒，你如果现在活动买，就可以多送你一盒哦，特别划算，之前你了解过这个产品哇？她说：嗯，之前有同事买过，说的补气血多好。我说：就是，补气血，改善皮肤，调节内分泌这些，都比较好。她说：哦，我屋头还有天然维E，还有上次买的当归、黄芪粉那些，买起吃都还没有吃的。有时想起了又吃点，没想起又没有吃的。我说：你当归黄芪那些，都是当味药嘛，这个美美，它都是配方好的，里头也有当归黄芪类型的组方配起的，比你单独吃哪一样，效果肯定来得好得多。你看医生给你开的，调气血那些的中药，也都是配方好的嘛，不会说单独给你开哪一样，这个样子效果就不会特别好哦。她朋友说：你还有那么多，吃完了再来买嘛！屋头到处堆起都是，可惜了。她说：就是啊，那就吃完了再来买。
就这样，我的美美销售告吹了。
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