                                     成功案例

一天早上，一位拐着拐杖的大爷进店来买药，看到后我赶紧上前去迎接大爷，请问您需要哪方面的？一边问一边注意他的表情，只见他一边回答我的问题一边捂着胃疼的地方，注意他的情况不是很好，就搬了一个凳子让他坐下。我就问他：“您是胃痛吗？”哦，我早上刚吃过一碗汤圆，大约半个小时胃就开始疼了。我又问他以前又没有胃病，他回答：有过。一边询问顾客的病情、一边琢磨着给他拿什么药。您除了痛之外还有那些症状比如冒不冒酸水，胃烧不烧心。他说我有点冒酸水、不烧心、胃子有点胀，一阵一阵的痛。询问完后，我给他拿了一盒（舒肝止痛丸+沉香化气片+奥美拉唑肠溶胶囊）告诉他：给您拿了一盒中成药的止痛的，加一个保护胃黏膜的，还有一盒帮助消化的，因为您吃了汤圆不消化，这样配着吃有助于缓解病情，而且恢复的也很快。立刻给大爷倒了一杯水，让他赶紧吃一道药。并且吩咐他胃子不舒服饮食方面多注意一下，少吃生冷过硬的东西，辛辣的，忌酒。多吃粗粮容易消化的，平时可以买点保健的，比如：螺旋藻对您的胃都有帮助的。                                                            

分析：能成功把药品推出去，是因为能够掌握顾客的病情，根据病情给顾客拿药，让顾客感觉我们比较专业。同时根据他的病情吩咐该注意哪些事项让他对我们有一种亲切感和信任感。
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