                                                      成功案例
一早，一位叔叔进店测血糖，高血压，血糖测出来后在正常范围内，血压还算比较稳定，和他摆龙门阵，我说，您现在血压还算稳定的状态下，不妨买些鱼油啊，卵磷脂来控制一下血压，他说：他在吃鱼油软胶囊和大豆卵磷脂，我们就给他宣传汤臣倍健大瓶的鱼油软胶囊、卵磷脂，目前在搞活动买一送一，而且又是活动最后一天，现在买的话比较划算，他看了下说，那就一样来一瓶。
分析：就是说，在做普通简单的事情，也可以做潜在销售

失败案例
有位年轻女性进店买钙片，我接待她时一看就是个哺乳期女性当时就给她介绍的是澳诺的葡萄糖酸钙锌口服液，并且跟她说医院里开的就是这种葡萄糖酸钙锌口服液。她说她在人民医院开的不是这种，听了我的介绍愿意接受这个品牌，于是就买了（买4的5）五盒。很爽快就到收银台付了钱。刚结完帐她老公就给她打电话来询问她买的什么钙，在电话里她老公就直接让她还是去人民医院开，而且态度开坚决。她很不好意思的说她自己很想就用这种钙，可是老公不同意，让我给她退了。我真正犹豫的时候，她老公便怒气冲冲的走进来就说赶快退了，还喋喋不休的说啥子钙两百多那么贵，说我们乱卖东西。她老婆在旁边很不好意思的说她也没办法。所以我只好给她退了。
分析：针对没有主见的顾客，介绍品种时一定要强调顾客征得家里人的同意。
