
化妆品销售话术

培训目的：有效解决门店销售最棘手的沟通难题



、一



1 、顾客在某产品前驻足细看
金句 1 ：
     一 , 它的主要成分是 XX ，具有 XX一一

一一



• 金句 2 ：
   一。一
一



2. 顾客主动询问产品的某些细节
金句 1. 询问价格
  小姐你好，这款产品的价格是 168 元，是我们店的明星产品哦！（如

果有折扣的和优惠）现在有 8 折优惠，打完折是 134 元，一下子就
省了 34 元，相当划算呢！

。



• 金句 2 ：询问成分
小姐，你好！这款产品非常天然，采用的是植 中物成分，其中主要成分是从

xx 、。

将平时熟记的产品知识，经过处理后简要地表述给顾客，让顾客能清楚了解产
品成分和特点



3 、一
• 1 贵客随意问价格，不必直接回答价格
• 2 。
金句 1
。

（转化问题，掌握交谈主动权，巧妙问话，判断顾客需要）



• 金句 2
小姐你问的是这款眼霜吧？你是挑中这款吗？
（顾客：是的，感觉不错，到底是多少钱呢）
。 XX 、、。 98 元，容量 30。一
（顾客：不是，我只是随便问问）
 。、、



、



1 、建议顾客试用产品，顾客却拒绝

• 。

1 、

2 、。



金句 1 。 金句 2 ：小姐，你的肤质不错！，你是干性皮肤
是吧，干性皮肤到了冬季要补水，这款补水产
品是欧莱雅的明星产品，回头率很高的，成分
是 XX ，具有 Xx 作用，很适合干性皮肤使
用的，现在是活动期间，打 X 折下来是
XX ， XX 。



2 、这款爽肤水不是纯天然的吗？怎么感觉热辣辣的

1 、
2 、。

应对金句 1 些顾客在初试这款产品时也有这种热辣感。别担心，这是我们爽肤水。一
的有效成分在消炎和收缩毛孔，这种热辣说明产品在起作用呢！你多适应几次，就
。一
一



• 金句 2 ：  。。。 。。。



3 、这款眼霜多久可以去黑眼圈
• 。

• 理解顾客追求快速功效的心理，不必急于给出确切的见效时间，要以专业的角度解释不能给出确切时间
的原因，避免顾客对产品有不切实际或过高的期望，为后续 i 。



、



1 、顾客比较满意，但同伴不认同，怎么说才能促成交易

金句 1 ：
。一。。。。

真诚的赞美可以拉近人与人之间的距离的最好办法。



• 金句 2 ：（对陪伴者）
起帮你朋友做决定。看你朋友挺喜欢这款产品，你也想帮你朋友挑选他自己喜欢的产品对。一
吧？（对顾客）小姐，你看你也挺喜欢这款产品，错过了岂不是太可惜了？况且现在是在
活动期间，你可以享受 XX 优惠， XX 元就可以买到自己喜欢的东西。

一一。。



２、顾客以索取更多的促销赠品为条件，来决定是否购买产品

• 金句 1 。 1 ： 1。一一一。



• 金句 2
。 1:1。。一。。



金句 3 ： 

       。 1:1。一



3 、听完导购介绍后，顾客什么都不说，转身就走
• 金句 1 ：
一一。



4 、你们这个牌子我都没有听过，新出的吧，不太敢买
• 金句 1 ：
一。一。一 XX 具有 XX 功效，你可以先感受下，买不买都没有关系的。



5 顾客对促销特价产品质量表示质疑

1 述说理由（满足顾客求证的心理）

2 给予信任（提升品牌及产品在顾客心目中的形象
3 强化利益（推动顾客的购买）



• 金句 1  
小姐，你的顾虑我非常理解，但是请你放心，我们的产品之所以特价促销，是

为了庆祝 XX 。 XX。



6 我今天带的钱不够，下次带够钱再买

金句 1  一。。

( 。 )



7 你们买化妆品的当然说好，可我不太相信

首先要认可顾客的感受：缓解尴尬局面 。其次主动认错：改变顾客对导购的偏见
 金句 1
“ ”，呵呵，我们当然要说自己的产品好了，如果自己的 产品不好，你一 定觉得我有问题或者。 一

是对产品信心不足吧？小姐，你以前是不是有过不好的经验啊？ (一一。



• 金句 2 
小姐，“ ”。 。、、。



8 顾客买单后，如何进行多件关联续销

• 1 产品关联：引起顾客对关联产品的注意

• 2 。

• 3 利益关联：利用优惠信息刺激顾客购买



金句 1
一 XX一。一一。



8 你们的产品质量有问题，我用后脸都过敏了，你们得赔偿我的
损失

• 1 消除顾客的怒气，安抚顾客情绪

• 2 一。

• 3 一。



9 我现在用的品牌很好，没有必要换品牌

• 1 肯定已有品牌，吸引顾客继续倾听

• 2 强调互补共存，影响顾客的观点

• 3 强调差异性，刺激顾客购买更优质的产品



• 金句 1 
。。 XX 。



• 金句 2
。。。。
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