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产品详情

美容咨询师案例对话上海美赋医美商学院

美赋医疗美容医院的咨询室内，一位27岁的女孩正在和咨询师聊天，女孩毕业于上海交通大学，目前在
一家外资网络公司工作，虽然人长得非常清秀，身材也很棒，但无奈胸部一马平川，毫无波澜，经常被
闺蜜奚落为关中平原、飞机场，和男朋友在一起亲热的时候，也常被男友戏称为旺仔小馒头。有一次，
男友又在取笑她，张婷一气之下说到，我是平胸我骄傲，我为国家省布料，怎么地吧？没想到男友却说
，但是你浪费了国家的海绵，都说乳沟就像海绵里的水，挤挤总会有的，但你这属于塔克拉玛干沙漠里
的海绵，再怎么挤都没用，一句话差点把她气背过去。说实在话，长这么大，什么所谓的人间胸器、美
丽的乳沟，都与自己无缘，本来也觉得无所谓，但没想到平胸却成为了男友和她分手的理由，取代她的
是一个大胸妹，是公司新来的实习生，前凸后翘，十足风骚。真的搞不懂，难道胸对男人来说就那么重
要吗？一段的时间的悲痛、失落、伤心之后，张婷婷决定要改变自己！美容咨询师案例对话上海美赋医
美商学院

 

咨询：您要是想做的话，我今天就给你便宜一些，刚好我们这段时间在搞活动，能给你省下不少钱呢？
（优惠、打折是最后的成交催化剂，而不可以上来就滥用，接诊就优惠，以后永远没有大单子，以优惠
而来的顾客，最终会因优惠而去。）

顾客：那我的情况，你看要是做下来的话，大概需要多少钱呢？我不计划投入太多，你别给我报的太高
了！差不多就行！（顾客跟你讨论价格，你就要跟顾客讨论价值，价值到位，才能消费，学会塑造价值
是高级咨询师和初级咨询师的重要区别。）

咨询：恩，我知道，是这样的，不同的人情况不同，所用产品材料不同，需要根据情况来定。我不能马
上给您定下价格，得让医生给您看看之后再做决定。至于价格吗好说，肯定不会要贵您的，一定给您最
便宜的。你放心吧！我先带你去找医生，让他给你看看，用什么假体，用什么品牌的。（连哄带忽悠的



模式，很难获得顾客对你的尊重，一旦顾客不尊重你，就会陷入价格争论当中，而且成交的几率也会快
速降低，所以专家才是赢家。）

顾客：哦，你先大概给我说下呗，我好心里能有个准备呀！（顾客非常害怕你在价格方面忽悠她，到了
医院又变卦，所以才要问清楚。）

咨询：这个你让我怎么跟你说呢？医生还没有见你的情况呢？我们从1万到15万都有，价格是不等的，看
你做什么品牌的？（报价的基本原则是信任没有不报价，价值没塑不报价，专业不讲不报价，在没有充
分体现你的专业性，没有建立信任和塑造价值的时候进行报价，通常都很难获得认同。）

顾客：怎么差距会这么大呢？是不是便宜的不好，对身体不好，以后会影响生孩吗？（报价差距过大，
让顾客心里没谱，很难建立对你的信任。）

咨询：肯定是价格越贵的越好了，不论是从手感、形态、安全，还是从维持时间，人体兼容性等方面都
是有很大差异性的。（一心想成交，往往成交不了，必须学会以退为进的策略，千万不要让顾客看出来
你就是想赚她的钱，而却毫无原则和医德。）美容咨询师案例对话上海美赋医美商学院

顾客：那怎么会差距那么大呢？到底好在了哪里？会差十几万？（此时顾客已经对你完全不相信了，感
觉你就是想赚钱，所以顾客往往不怕你考虑自己的利益，她最害怕你不考虑她的利益，一旦让顾客感到
你就是想赚钱，想成交，而却丝毫不为她考虑，那成交基本就没戏了。）

咨询：刚才不是跟你说了吗？各方面都有很大差异的，十几万的都算是便宜的了，还有顾客做个胸都要1
00多万，做出来的效果绝对不是普通胸所能比的，根本不是一个级别和档次的，建议你做最好的。（价
格的差异绝对不是全部体现在效果上，这样讲会让顾客在术后产生巨大的落差，因为整容价格因素里面
更重要的安全和保障，大医院能保障你的安全，好医生能保障你的效果，如果把价格贵全部放在效果上
，会大幅度提升顾客的期望值，而实际上，10万和100万产生的效果绝对不会相差十倍。）美容咨询师案
例对话上海美赋医美商学院

顾客：哦，那都什么牌子的会比较好？便宜的最低要多少钱？便宜的做出来真的效果很差吗？（因为你
没有能够在专业上打动顾客，所以顾客注意力还是集中在价格上，并且对便宜的有所担心。）

咨询：也不是效果很差，只是没有贵的效果好而已，跟你买个奥迪和买个玛莎拉蒂一样，不是一个级别
和档次，当然效果也是不一样的。但并不是说奥迪就不能开，一样的道理，我们常用的品牌有娜高、曼
托、娜绮丽、妙桃、麦格等等，都非常不错的。（没有获得顾客的需求，对顾客背景不了解，盲目的进
行产品推介和无效营销，这样说的再天花乱坠，也难以获得成交，还是那句话，不懂顾客心，说破都无
功。）

顾客：哪差不多的需要多少钱呢？就是即安全、好看，又价格不是太贵的。（此时顾客还是希望能够找
到一款适合自己的，高性价比的，因为她经济状况不是太好，而且对隆胸的价值又没有深刻认识，所以
此时顾客基本还是处于价格优先时期。）

咨询：我建议你可以考虑娜高的，8万块钱就可以做下来，效果还非常不错，上次我们一位顾客就是做的
娜高的，效果非常的棒。（盲目的推荐是很难获得顾客认可的，所以知己知彼百战百胜，脱离顾客的需
求去营销，基本都是劳而无功。）

顾客：哦，要八万啊，那我再考虑一下吧，回头我再给你打电话吧！（顾客说考虑考虑的时候，有两种
情况，80%是婉言拒绝你，20%是真的要考虑。）

女孩离开了美赋医疗美容医院，她感觉咨询师就是一个劲的想给她推荐最贵的让她做，一点也不为自己
考虑，丝毫没有体谅自己经济上的窘迫。虽然工作了2年多时间，但在上海这个大城市，挣得那点钱，根
本不够花，所以到现在还是月光族。以前跟男友在一起的时候，还时不时的能得到他的接济，如今只能



靠自己了。父母远在安徽农村，又不想跟父母开口，他们年龄大了，要是知道自己失恋了，还要去整容
，一定会疯掉的。看看时间还早，11点半，想起来昨天在网络跟其他整形美容医院预约了下午2点见面，
她赶快快步走到路边等候出租车。这家整形医院是上海规模和实力比较大的一家整形医院，虽然很不错
，但无奈价格非常的贵，而且很少有什么活动，这一点让婷婷有些犹豫，但不管怎么样，都已经出来了
，还是去看看为好。

坐车1个半小时，来到了整形医院，在导医的带领下，咨询师接待了她，是一位老牌咨询师，已经在整形
美容行业工作了11年时间，从顾客略带忧伤的眼神中，她察觉到了顾客的失落和伤痛。幸福的人儿都是
一样的，不幸的人儿却有着各种不幸，想起来自己三年前失败的感情，至今想起来心里都隐隐作痛。眼
前的这个女孩像极了当初的自己，想到这里，她不禁对这个女孩有了一丝怜悯之心。

咨询：您好，婷婷，你本人要比我想象中更有朝气啊！请坐吧！小曼，给顾客倒杯水，不要温的，要热
一点的，她胃不太好。（沟通的前三分钟，不要聊主题，把顾客当中来你家的客人，先热情招待，完成
热场这一环节，因为好的热场才会让顾客对你产生好感，而好感是信任的基础，信任又是成交的基础。
）

顾客：谢谢您，医生，您怎么知道我胃不好？（咨询师必须学会明察秋毫的功夫，当你足够专业的时候
，顾客会被你所震撼，后面再谈什么就容易相信你了，所以专业到位，顾客信任，观念到位，顾客消费
。）

咨询：因为你鼻翼发灰、发青，这说明你胃寒，而鼻头发白、发黄，这说明你脾虚，因此我判断你脾胃
必定不好，平时要多喝点热水，早上可以吃一片生姜片，平时注意远离生冷，苦寒败胃啊！（要从关心
顾客的角度去充分显示你的博学与专业，你越专业顾客越信任你，因此，首诊顾客要秀形象、秀专业，
复诊顾客要重点关注效果和满意度。）

顾客：是吗？您可真厉害，一下子就能看出来我有胃病，最近胃一直不舒服，在吃药呢？（让顾客尊敬
的医生才是好医生，但要成为好医生，你就必须功夫下在平时，注重专业知识的积累。）美容咨询师案
例对话上海美赋医美商学院

咨询：胃病三分治疗，七分养，关键要靠食疗，从你的气色来看，你小时候身体就不是太好。肾为先天
之本，脾为后天之本，先天不足，后天补之。所以你的胃要想好，必须靠多多调养，注意饮食，而不能
只靠吃药，是药三分毒，尤其是西药。（从聊顾客的胃病和养生角度，巧妙的切入与顾客的聊天之中，
这样做很容易建立顾客对你的信任和尊重，因为话题涉及顾客健康和利益，所以很容易通过这种途径建
立相互信任，为后面的沟通做好铺垫。）

顾客：是的，是的，以前我看过一位中医也是这么说的。（当顾客佩服你的时候，你说什么，她都容易
相信，所以功夫在诗外，越是在价格和成交层面纠结，越是难以成交。）

咨询：上帝总是公平的，虽然她没有给你强健的身体，但却给了你一双美丽的大眼睛和白皙的皮肤。你
的眼睛看起来清澈见底，秋波流盼，非常迷人，皮肤白皙、透亮，肤色健康，肤质细腻，你家应该是安
徽芜湖一带的吧。（热场之后，在合适的时间，一定要巧妙的切入话题，不能聊得太远了。而选择赞美
的方式切入，是最有效、最快速，且最不容易引起顾客警惕的方式。）

顾客：哇塞！慕医生您可真是神人啊？我家是哪里的您都能看出来吗？您您您可太牛了！（用专业知识
来武装自己会让顾客对你崇拜有加，信任建立，所以大家一定要注重学习，人最可怕的不是口袋空空，
而是脑袋空空。）

咨询：是芜湖的吗？芜湖一带多出美女，而且特征非常明显，眼睛大而圆，皮肤白透亮，先天小V脸，
青丝半遮面。性格多活泼可爱，而且特别聪明，悟性高。历史上苏轼、黄庭坚、王稼祥、吴亚玲、吴琼
，对了还有赵薇，都是你们那里的。（借助于赞美芜湖美女的机会间接赞美顾客，这样的赞美不会让顾
客觉得你的目的性很强，又可以很好的展示你的博学和专业。）



顾客：是的，我家就是芜湖的，您也是那边的吗？怎么这么了解芜湖，比我知道的都要多。（人多有好
奇心，尤其是女孩子，所以要故意使用好奇心策略，来吸引顾客对你的关注。）美容咨询师案例对话上
海美赋医美商学院

咨询：赵薇不就是芜湖的吗？我有好几个朋友也都是那边的，都很漂亮。芜湖水多，且水质很好，在水
边长大的女孩子采天地之灵气，吸日月之精华，多清灵秀气，非常招人喜爱。（第三次间接赞美顾客，
这样可以起到巩固顾客对你好感的效果，所以采取多次强化赞美可以有效维持顾客对你的信任感。）

顾客：是的，是的，您说的非常对。对了，您能给我讲讲隆胸方面的事情吗？我最近为这个事情比较烦
恼，想多了解一下，价格啊、安全啊、效果等方面的问题，想跟您请教一下。（主动引导顾客去跟你聊
业务方面的事情，因为她就是过来咨询的，但让顾客问出来，会比你说出来效果要好的多，这样你可以
占据沟通的主动权。）

咨询：那我想问下您对隆胸的期望有多高呢？因为每个人的期望值都是不一样的，隆的都是胸，期望各
不同，有人要幸福，有人要爱情，有人要美丽，有人想出名，有人做投资，有人为家庭，您说是不是？
可以告诉我您是为了什么而选择隆胸，这样我才好为您推荐更适合的方案。（再次反向引导顾客思维，
当顾客向你询问价格的时候，如果你还没有做好铺垫价值，就先反问她期望值有多高，并且站在顾客利
益角度，给出很有道理的观念。）美容咨询师案例对话上海美赋医美商学院

顾客：我跟男朋友分手了，他喜欢胸大的女孩，我自己也意识到自己的这方面缺点，想改变一下，但因
为现在收入也不是太高，问了几家都觉得价格方面不合适，但价格太低的我又不敢去做。（顾客在你的
引导之下，说出了隆胸的真实意图，后面你再沟通就会比较容易了，所以要想获得成交，说话说到顾客
心里去，就必须知道顾客在想什么。）
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