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内容概要

　　我几年前出版的《金牌美容顾问销售实战教程》不能满足顾客的需求，这使我开始考虑修订、再
版这部关于美容院经营管理的书籍。
希望从管理决策到销售环节能够为急需指导的美容院院长及从业人员提供一条合适的途径。
十年行业研究的心得都汇集在这部再版的书中。

　　作为一个实效营销的研究者，感谢十年来各行各业的学员们，他们的经验和与他们的互动使我找
到了一个观察人性模式在有目的交流中呈现的多种角度；使我们可以利用学习能力掌握某种行之有效
的规律。
但是如果缺乏对自我的清醒认识和对对象足够的观察，则在交流中可能产生无效的对牛弹琴或生硬的
僵化之感。
作为一个致力于领导力训练的教练，我在每一次互动训练中，正是通过对人性观察的检验和自我评估
，和我的学员共同成长。

　　基于交流基础上的销售研究，不仅是了解产品和效果那样简单，更是对人的道德高度、自我认知
的考验，及对他人完全的接纳与尊重，还有在此基础上的倾听能力，否则，缺乏心灵交汇的任何互动
都会成为一方实现其强烈欲望及征服另一方的努力，这样离对象的认同会越来越远。

　　本书的选材专注于美容院。
因为，任何脱离具体行业和岗位的理论阐述都不是本书的目的。
我希望理论能够应用于实践，指导人的具体行为，并使人获益。
这也是本书中除了行业管理的理论探讨外，还提供了大量实战型的口语、对话分析的原因。

　　假如人生存在的价值是被他人需要，但愿我们每一个人都在美的服务中付出爱，令销售从自我营
销开始成长为美好的人生经验。
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作者简介

　　朱俐安
　　27年的职场人生，曾经在中文系教授文艺理论10年；在报业任总编辑，在房地产、媒体、通信业
任职业经理人；在多种杂志任专栏作家。
在咨询领域耕耘10年，通过静心找到了通往世界的宽阔大道；通过内省看到了突破自我的机会；通过
专注体悟了“业精于勤”的格言；通过对关系的探索，发现了服务即人生的真谛。
从当下出发，开启了在行业研究中通过一对一教练帮助学员实现人生梦想的大门。
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书籍目录

第一单元　美容顾问的职业定位
　导言　市场呼唤专业的美容顾问
　第一章　美容顾问是做什么的
　第二章　美容顾问的关注重点
　第三章　美容顾问的销售重点
　第四章　美容顾问的服务要领
　第五章　美容顾问的标准服务流程和话术
　第六章　美容顾问的服务原则
　第七章　美容顾问的销售工具
　第八章　美容顾问的职业底蕴
　第九章　美容顾问的能力特质
　第十章　美容顾问的销售七步
第二单元　把握人性创造奇迹
　第十一章　客户性格分析
第三单元　美容顾问销售话术集锦
　第十二章　美容顾问销售中的常见错误
　第十三章　美容顾问沟通话术案例分析
　第十四章　美容顾问话术填空练习
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章节摘录

版权页：插图：第一单元 美容顾问的职业定位第一章 美容顾问是做什么的美容顾问是:通过向客户提
供专业美容咨询进行产品和服务销售的专业人士。
美容顾问的工作,最重要的是接受咨询,而咨询的目的是销售。
所以美容顾问的主要工作就是向客户销售。
这包括用专业销售产品;用心销售技术和服务。
美容顾问销售的是产品和服务,掌握了这一点,我们就知道美容顾问不仅是让客户买单,她的形象和作用
还在于向客户证明我们美容院的专业程度。
美容院销售的产品有两种。
一种是卡类产品,如会员卡、疗程卡、体验卡。
这些卡类产品通过预收客户的现金从而实现留客和提高销售现金流的目的。
问题是预收现金后能否通过正常消耗减少负债的压力销售与消耗体现在其中,这就对美容院的经营水平
提出了考验。
另一种就是具体的美容产品。
为什么要跟大家强调美容院销售的产品是两大类呢?因为它体现了销售当中服务表现的差异性。
美容院美容顾问在销售的时候,要关注两点:一是销售额;二是消耗额。
要学会关心这两个“额”,为什么呢?有些时候,当销售额产生的时候,利润实际上并没有那么多。
明白吗?当美容院在售卡时,我们只是提前预收了客户的费用。
但是,她在多长时间内花完,才决定我们的利润能达到多少。
所以,美容顾问要关注什么呢?要关注客户开卡以后的消耗额度是否跟她的续卡额相匹配。
例如,一个客户交了5000元给我们,那她是一年内花完这5000元,三个月内花完这5000元,还是六个月花完
这5000元结果一样吗?不一样!比如,这个付了5000元钱的客户,可能本来想得挺好:我准备一年的护理,就
花5000元钱。
但是她买了这卡之后,我们的三个顾问轮流围攻,今天推销这个产品,明天推那个目,她又不好拒绝,六个月
她就把5000元花完了。
然后她就不见了,为什么?因为她觉得顾问唯一的目的,就是让她把钱花光,而?是为了她在每一个阶段都得
到最好的护理。
所以,她选择离开!做顾问不但要明白自己销售的产品,还要明白客户的心理,才能为客户提供最好的服务
。
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媒体关注与评论

令我欣喜的是这本书对于细节的关注和把握，针对不同的情形、不同的场合和不同的顾客，采用不同
的对策和方式来解决问题。
各种生动例子的描绘，让人有身临其境之感，仿佛来到了美容院，投入到了实际的销售中。
　　——全国工商联美容化妆品商会副会长 岳慧在本书中，作者深入浅出，运用活泼简练的手法，详
细解说了一个专业的销售顾问应具备的职业底蕴、销售技巧，服务话术等专业能力，着重讲解了有效
销售的七个步骤，以及如何针对不同客户用不同方式进行沟通等，并针对销售过程中的误区进行了点
评。
这本书非常实用，能使销售人员避免销售区，是对销售人员非常具有实用意义的一本工具书。
　　——全国政协委员、《中国美容时尚报》社长兼总编 张晓梅
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编辑推荐

《金牌美容顾问销售实战教程(第2版)》：美容院业绩信增的利器，销售是从一对一开始的关系建设，
从信任到信服的专业征服。
最受追捧的美容院销售人员实践指南。
贴身教练。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<金牌美容顾问销售实战教程>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


