
成功案例

今天下午天气炎热，客人比较少，我正在整理货架看见一男士背着包在门口，我赶紧把门帘掀起让他进店，他说我看看你们有没有茵栀黄口服液，我说有的，你是哪个服用呢？他说自己用，我问他是怎么了，他说自己肝功能不太好，转氨酶有点高，我双手把药递给顾客之后说用茵栀黄还是可以的，但是你可以用点维生素b族可以帮助修复肝功能，防止脂肪肝变性，保肝护肝，他说如果有效的话就拿一瓶嘛。我又接着说你还可以看看蛋白质粉，他又问道蛋白质又有啥子功效嘛，我说蛋白质粉可以修复肝细胞促进肝细胞再生的作用而且还可以提高免疫力，顾客说你说的那么好，但是就是太贵了，我说今天是我们的会员日8.5折优惠力度很大，蛋白质原价348打折下来才295.8，就光蛋白质粉就优惠了52.2，再加上b族维生素优惠的更多。他说既然优惠那么多，那我再看看耳鸣的药吧，顾客描述了具体症状，我说你这是肾虚的症状，我给他推荐了耳聋左兹丸和补肾益寿胶囊，顾客接受了我的推荐，顾客到收银台付了钱，我给顾客装好袋双手把药递给顾客然后送他到店外，顾客高高兴兴的说有效果的话我下次还来找你的。


分析；掌握顾客的需求，引用专业知识顾客对我们的信任。

失败案例

一天晚上一个年轻的女顾客进店买避孕药，她说买副作用小的，我走上前拿了一盒金毓婷给她，她就看了一下，金毓婷卖32元太贵了，我说：这是一粒的，两粒的就只需要一半的价格，再说这个药吃多了对你的身体也没有好处，所以吃的越少对你身体伤害就越小，如果你觉得一粒的贵，可以办张会员卡，会员卡有特价，就只有28元马上办就可以马上用。她说我还是觉得有点贵，那我在看一下你们的维生素C嘛，要天然的那种哦，合适的话我就可以一起买。我就给她拿了汤臣倍健的维生素C,你自己还是知道你吃这个还可以减小副作用，美白增加免疫力，每天吃一片，这是纯天然的，没有副作用，就是你家有4岁以上的小朋友都可以服用的，她看了价签说118也有点贵，之前买过这个也不是这个价，还是在看看吧。说着就要走，我说这种是每天只吃一粒的嘛，有些要吃两粒的，还不一定是天然的，这种算下来还是要划算点，如果你确实觉得这个贵，我们还有一种便宜点嘛，才30元一瓶，你可以拿那种嘛，那个也是很好的，顾客站在门口由于了一下说，我还是去对比一下嘛，说完就头也不回的走了
分析；，未分析顾客心理，只想拿贵的导致不能取得顾客的信任。
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