                       失败案例

  一天下午一位顾客走到我们店里，我立马上前热情的接待了她，她说她看一下我们气血和胶囊，我马上就拿给他看了，她说她只要一小盒，然后我就给她讲解到这个药是要按疗程服用的，我说这个气血和胶囊是一大盒为一个疗程，顾客就说她都已经吃过2小盒了就没得必要再买一大盒了，然后我就没有在故意的劝她了，但是又想到了天胶的任务，就给她简单的讲解了下阿胶的功效，叫她配上天胶一起服用补气血的效果会更好，顾客询问了天胶多少钱后，迟疑了一下，说那算了嘛我回家上网查查这两个药哪个的效果好，到时候再来买，在这位顾客购买气血和胶囊的同时店里还有另外的顾客，我就没有多给顾客讲解气血和与天胶，没有对天胶的功效做具体的介绍和在顾客迟疑的时候没有进行药品的替代，可能让顾客觉得了价格高。

总结这次之所以销售失败的原因，一方面顾客可能确实只想购买气血和胶囊小盒的，而天胶价格比较高，不易被接受，另一方面，我们没有多问顾客情况，对所想销售的货品没有做到详细的货品功能介绍，还有在顾客可能觉得价格比较高不接受时没有及时的介绍中价格和低价格段的品种进行替代，才导致客源的流逝。总结平时销售中一定要对顾客做到，多问，多说，多介绍销售货品的功能主治还有对其他价格带的品种要多熟悉，一旦不合适要立马给顾客介绍到能替换的药品，给顾客多种价格方案。

