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内容概要

奢侈是一种心境，它架起了梦与生活的桥梁。对于奢侈品销售而言，销售代表是奢侈品与消费者之间
最直接的纽带。从顾客进入奢侈品精品店的那一刻起，销售人员就与顾客紧密相连。在奢侈品精品店
，销售大使以卓越的销售业绩在同行中脱颖而出，他们能达成百万甚至千万美元的销售额，他们能够
针对不同阶层的客户、不同的情境，实现奢侈品的销售。
是否只有有钱人和富豪才是奢侈品的消费人群？绝对不是!人们都想拥有一些特别的东西，要么为爱的
人，要么为自己。不管他们的收入高不高，对他们来说，一件作品的价格，与纪念家人或朋友之间重
要的日子，诸如生日、周年庆、毕业、晋升等的渴望相比，已经显得不那么重要。人生中的特殊时刻
需要用些特别的东西来纪念，以增加生命的欢愉。
本书堪称奢侈品销售和高端品牌销售领域的圣经级作品，两位作者一直深耕于奢侈品销售培训和咨询
领域，他们的销售课程被全球最知名的奢侈品品牌证明非常有效。作者在书中系统介绍了88种奢侈品
销售的技巧，向读者展示了如何通过观察、沟通，准确获取顾客的需求，从而达成销售。本书将从多
个侧面，向销售代表展示：
■　当消费者光临奢侈品店铺时，他们的真实购买期望是什么？
■　如何使一件奢侈品在整体奢侈品氛围中显得独特？
■　如何利用沉默、观察等方法积极促进销售过程？
■　如何充分利用售后服务？
■　如何建立几十年甚至一生的顾客忠诚度？
■　奢侈品与潜在消费者之间的纽带是什么？
■　相比竞争，如何增加品牌的附加价值？
■　在奢侈品销售中，如何做向上销售和交叉销售？
阅读本书，如同徜徉于一场愉悦而精致的销售课程之中，本书的所有销售技巧与奢侈品品牌销售大使
的案例均来自真实的人和故事。值得每一位销售代表细细研读。
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精彩短评

1、周六晚上逛 F 区看到这本，周日上午在电子阅览室读完。在充满套路的世界，估计很多人都会对内
容嗤之以鼻吧。字体很大但看到后面都习惯了，封面文字改成压纹，逼格更高，再涨40都可以啦
。20161120
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