成功案例：

   一顾客进店，手里拿着张处方单子，上面写了六味地黄丸和哈乐，我们就问他是怎么了，他说他在医院检查过，是前列腺炎，医生就开的那些药。我们店员就边说边把他带到补肾益寿柜，就给他介绍补肾益寿的功效和用法用量，连华西医院都在开补肾益寿，而且它对身体没有毒副作用，而且你这种症状，你不仅要治疗前列腺炎，最主要的是要把肾补起来，肾亏损，才会虚，你就配合到这个补肾益寿吃，效果加倍。顾客听完我们的介绍，就决定买了，他拿了3套补肾益寿和2盒哈乐。我们店员继续叮嘱顾客到：吃补肾益寿最好是用淡盐开水服用，而且不要吃罗卜和浓茶。

 心得：每个顾客都是有潜在的消费能力的，只要我们用心去挖掘，以关心顾客的健康出发，收获往往意想不到。

失败案例：

一顾客进店，说是她经常感冒，而且感冒了很久不好，都一两个月了，一直都在吃药，也不见好。我们店员就说：感冒那么久了，吃药了一直不见好的话，就要考虑自身免疫力地下，抵抗力差了。顾客就说：就是，我还是觉得自己抵抗力太差了点，今年都感冒很多次了，你们这里有没有増强抵抗力的嘛。我们店员就把她带到了保健品区。拿了蛋白质粉给她看，并给她介绍蛋白质粉能有效的提高自身免疫力。她准备买了，拿到收银台，店员一说价格，她说：不打折啊，之前我在其他药店看都打8.5折的嘛，而且还有赠品送。我们店员就给他解释我们是连锁药房，药品的质量我们能绝对的保证.........不等我们店员说完，那顾客就说：算了，你们的东西太贵了，我去其他的药店买。转身就走了。

心得：每个顾客心里都有一个价格天平，我们的价格贵不能改变，那我们就要用最热情的服务和最专业的知识让顾客觉得我们的价格是合理，是她值得的，不过赠品还是重要的。
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