专业美容行销十大技巧

1、 左瞧右看的顾客

症状：“我先看一看，今天暂时不买”“下个月再说”，在接受销售人员介绍时，首先就做好了提什么问题做怎样回答的准备。

心理诊断：顾客虽然采取了否定的态度，内心却很清楚，一旦这道防线被攻破，就无法解脱，这类顾客对销售人员来说较容易突破，因为当顾客说出了理由时，就会无所约束和不由自主地进入了解状态。

处方：其实这类顾客发出的信号告诉销售人员，“你不用推销，让我认真了解一下，我满意就会买”，销售人员的一举一动，尽量以一些优惠的方式来对待顾客，比较容易达成交易。

2、 紧张胆怯的顾客

症状：这种顾客普遍比较害怕美容沙龙对其进行推销，害怕沙龙专业推销人员，当对其进行推销时，他经常把眼光投向另一边，好像要寻找什么似的，无法安静下来，而且较喜欢手上拿着东西玩，不敢与销售人员对视。
心理诊断：此类顾客非常担心销售人员问起个人的私事和不愿意回答的一些个人问题，担心会被销售人员说服。

处方：与其接触时，以柔和亲切的目光和语言多称赞对方，尽量让顾客心理放松下来，寻求相互之间的共同点，排除顾客的紧张，让对方把你当作好朋友。

3、 有好奇心的顾客

症状：这类顾客没有购买的任何障碍，喜欢新奇事物的她们大部分较容易接受你，同时希望能将资料带回阅读，如有机会，会耐心听取介绍，并会很认真提一些恰当的问题。

心理诊断：性格偏外向型，都比较冲动，只要一激起购买欲望，就马上成交，冲动偏向三方面：

A、的喜欢产品

B、非常喜欢销售人员

C、两者都喜欢

处方：在介绍过程中，一定要强调气氛制造，销售人员要懂得运用气氛，突出产品的新奇，让顾客兴奋起来，成交便在掌握之中。
4、 人品较好的顾客

症状：此类顾客文化素质和道德修养较高，对人对事谦虚有礼，对销售

人员不会有任何偏见和看法，甚至有时还站在对方立场上说，“在美容师还真的挺辛苦的。

心理诊断：这类顾客大部分都是讲真心话的，不会随便说谎，同时也很认真听介绍，也会提出一些问题，但他们比较讨厌强制性推销。

处方：销售人员应以坤士态度，很有礼貌地对待这类顾客，介绍产品要条理分明，解说得体，认真应用沟通说服的5个重点。切记，不要因过分小心而造成紧张。

5、 表现型的顾客

症状：此类顾客非常包装自己，希望说明自己有钱，且有过许多辉煌，在谈话中也比较容易显示自己，抬高身价，说明自己如何如何，有他说，没你说。如果要买的话没有任何问题。

心理诊断：这类顾客，其实大多数没有钱，可能还欠债累累，也没有什么成就，如果暂时不交钱或少付款的话，他仍有可能在激起欲望的前提下购买，也有可能不会再来。

处方：对此类顾客可以用附和方式跟从，多称赞或表示认可，并请教成功经验，尽力顾全对方的面子，利用引诱式刺激购买，“我看你就非常成功，有实力，所以特向你推荐，我想对于你是没有任何问题。”

6、 唯诺是尊的顾客（不倒翁型）
症状：不论销售人员任何事情，介绍任何产品，此类顾客都会说“是“表示非常认同你的介绍，即使是可疑的产品也一样。

心理诊断：其实，这类顾客在自己心里已下定决心不买了，只是随意应答你，想早点打发你而已，她认为只要随便点头说“是“就会让销售人明白耐用停止介绍。

处方：如果发现此类顾客，就应主动停止介绍，委婉转变话题，干脆直接反问“为什么今天不买？”顾客会因你看穿心理而失去辨解能力，反用会导致对方说出真心话，然后根据情况具体对待。

7、 自认内行的顾客

症状：“你讲的产品我早就了解过啦！”或者“我还常帮助你们介绍客人呢！”这是这类顾客的第一招表现，她认为自己比销售人员知道得多，精通得多。
心理诊断：此类顾客不希望销售人员占优势或控制她，更不想在众人面前不显眼，为了使自己更好对付一些优秀的销售人员，把“我知道”突出了，非常担心被控制。

处方：对于这类顾客，销售人员首先应沉住气，认真听对方讲述，让顾客畅所欲言，随时点头表示赞同，鼓励其继续说下去顾客可能在得意时不知所措，此时销售人员应机智幽默地说，：“你讲得非常棒，让我学到了很多东西，不错，您对产品也很了解，请问您打算买多少呢？”此时便是推销之机。

方法：1.认同她，引起共鸣，博取同情心。你讲得很好，请问你之前是做这一行的吗？

8、 横蛮疑心的顾客

症状：这类顾客的心态较偏激，几乎把所有问题都集中在某人或某产品上，与你的关系很容易恶化（如产品效果不好等），她完全不相信你，对产品怀疑，任何人对待他都较困难。

心理诊断：些类顾客主要目的便是想发泄自己内心的不满，原因可能在于家庭生活，工作和经济等有问题，造成个人的心理困扰，所以有些喜欢与销售人员争议。或可能曾经被骗过，或对产品很感兴趣，但不露声色，尽量找出其缺点让你优惠给她。

处方：千万记住，不要发生争论，用亲切的态度与其交流，避免给对方造成心理压力，时时观察对方的表情，选择进机进行有效的介绍，声音一定要轻、缓和，以关心的谈话方式 为主，让她把你当作朋友。

9、 稳健思考的顾客

症状：此类顾客几乎在种种环境中都很少说话，以沉默方式出现较多，在给其介绍产品时，她思考，完全不开口，只是不时地看看你，翻看一下资料，看看外面，一句话不说。有钱的，精打细算的。

心理诊断：对于理智型顾客，她们首先想全面了解该产品，要想从介绍过程中摸清销售人员是否具备专业能力和知识，从而摸清产品是否值得信赖，这类顾客想从销售人员身上得到第一手资料，从而确定是否购买。

处方：对待这类顾客，销售人员首先应具备十足的信心，认为自己是一个专家，对其介绍时，一定要注意所说的每一句话，态度要诚恳认真，但不要过于兴奋。可以适当提及自己一些生活或家庭等问题，缓和一下气氛，让对方稍有点松懈，再有礼有节进行推销。

10、 冷漠的顾客

症状：生活中比较独来独往，以自我为中心，对销售人员冷眼看待，无礼貌，而且难接近，因为此类顾客都采取买不买无所谓的心态，无论产品的好与坏或自己喜欢与否，都不轻易介入其中。

心理诊断：此类顾客几乎不喜欢销售人员介绍产品，主张通过自己调查了解产品才决定购买，喜欢在对自己有利时按自己的想法办事，外表看起来似乎在在乎什么，但是内心可是什么都在乎，对待这类顾客首先不要急切地推销，一定要掌握好对方的思想，煽动其心情，引起好奇心，使之感兴趣，然后对顾客进行简单精要的产品介绍，让他自己仔细多了解。

处方：美容企业经营者或销售经理，一定要舍得多花点时间，针对自身企业的顾客网络进行有计划地分类，有针对性地分析，同时结合以往销售成功的经验加以总结，细分规划，建立系统，只有因地而宜，因人而异，因点而面，才能确保销售工作开展得百战百胜，从而有效倍增个人、团队及企业的业绩，同时留住和稳定更多的顾客，（切勿形成强制性推销，因为这是流失客源原因之一）。
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