
第一图书网, tushu007.com
<<美女推销员的60个小绝招>>

图书基本信息

书名：<<美女推销员的60个小绝招>>

13位ISBN编号：9787504470478

10位ISBN编号：7504470473

出版时间：2010-12

出版时间：孙朦 中国商业出版社  (2010-12出版)

作者：孙朦

页数：333

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<美女推销员的60个小绝招>>

内容概要

　　《美女推销员的60个小绝招》精选了世界上各行各业的知名推销员的经典推销故事，他们的人生
智慧和成功经验为全世界亿万从事推销工作的人士所推崇，被公认为是培养和打造最优秀推销员的经
典范例。
从这些故事里，你可以领略到推销高手们绝妙的语言、丰富的知识、灵敏的反应，还可以学到精湛的
推销技术、高深的交际艺术、成功的人生算术。
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书籍目录

第一章　良好形象是美女推销员最好的名片第一招： 仪表得体，给客户留下好印象第二招：名片就是
最好的推销第三招：好的开场白是成功的一半第四招： 带上你的微笑第五招：真诚是推销员的法宝第
六招：重视约会礼仪第七招：言谈要有礼有节第二章　推销产品要先推销自己第八招 热情是你最好的
绝招⋯⋯第三章　了解客户的每一个细节第四章　一切以客户为中心第五章　顶级推销员始于超级的
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推销的攻心法则
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章节摘录

第一章　良好形象是美女推销员最好的名片第一招　仪表得体，给客户留下好印象日本推销之神原一
平说：“在访问准客户之前，最重要的工作是照镜子。
你面对镜子与面对准客户的道理是相同的。
在镜子的反映中，你会发现自己的表情与姿势：而从准客户的反应中，你也会发现自己的表情与姿势
。
我把它称之为镜子原理。
当你站在镜子前面，镜子会把映现的形象全部还原给你；当你站在准客户前面，准客户也会把映现的
形象全部还原给你。
当你的内心希望准客户有某种反应时，你把这种希望反映在如同镜子的准客户身上，然后促使这一希
望回到你本身。
为了达到这一目标，必须把自己磨炼得无懈可击。
”推销员销售产品其实就是在销售自己。
推销员在与客户接触的销售过程中，在外在形象和言谈举止中体现出的礼仪风范代表着推销员的素质
，它往往能在最短的时间内打动客户的心，让客户信任你并帮助你建立起良好的交流合作关系。
客户对于销售员的印象往往是从第一个印象得来的。
即使一个销售员有很好的职业耐性，但是仍然无法轻易改变客户对于销售员的第一印象。
因此，销售员的着装和行为举止起了相当重要的作用。
好的仪表和适合的着装，能够帮助销售员至少在与客户建立关系初期可以节省很多时间和不必要的麻
烦。
用心打扮一下自己作为一名推销员要注重自己的仪表，尽量让自己容光焕发精神抖擞，尤其要给客户
留下良好的第一印象，千万不要为了追求时尚而穿着奇装异服，那样只能使你的推销走向失败。
只有穿戴整洁且与你职业相称的服饰，才能给客户留下好的深刻的印象。
服饰对推销员而言，也可以说是销售商品的外包装。
包装纸如果粗糙，里面的商品再好，也容易被人误解为是廉价的商品。
日本推销界流行的一句话就是：若要成为第一流的推销人员，就应先从仪表修饰做起。
你在进入一位客户的办公室时，给他留下的印象，在很大程度上会直接决定你受到的待遇。
良好的第一印象是非常必要的，否则，以后要改变你的潜在顾客对你的评价，你就不得不付出更多宝
贵的时间和精力，并遭遇许多尴尬的局面。
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媒体关注与评论

推销是一种令人自我骄傲的职业，你必须喜欢自己所从事的这项工作，才能为工作神魂颠倒，你脑海
中只有一个念头：自己的产品或服务一定会得到顾客的青睐。
 　　　　——汤姆·霍普金斯 　　一个成功的推销员在遭遇挫折或失败时，能够永不认输，屡仆屡
起，咬住不放，坚持到最后胜利为止。
 　　　　——原一平 　　一个推销员在推销自己的产品或服务时，必须记住，你真正推销的是你自
己，你是世界上最好的产品。
 　　　　——乔·吉拉德
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