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内容概要

置身竞争日益激烈的市场经济大潮中，服饰零售业的从业者们常常会有这样的困惑：如何让客户满意
？
如何在卖场中与顾客建立良好的关系？
如何向顾客提供恰到好处的服务⋯⋯无论你销售何种产品，只要你是一名销售人员，这些问题就会困
扰着你！
    本书旨在帮助读者分析、解决服饰销售中的实际问题，指导读者学习如何在工作中运用良好的销售
方法，为顾客提供优质的服务。
本书将现你全面展示：不同客户的接待技巧；如何了解、管理以及满足顾客的期望值；遭遇客扩时有
效的应对方法。
书中的方案贴近服饰零售第一线，帮助读者通过理念、意识的培养，技能、技巧的掌握，达到提高自
我，成为优秀销售人员的目标。
    本书专为中国服饰行业店铺经营者和营销人员所写，实用性和可读性俱佳，举例实用、通俗易懂，
并且配有VCD光盘，以帮助读者更加方便地阅读和理解。
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作者简介

刘亚军，研究生，1974年生于河北省蔚县，毕业于首都经济贸易大学人力资源管理专业。
责任职公司为中国北部地区某国际知名体育品牌经销商。
具有多年在国际知名品牌销售企业从事零售终端的管理和培训经验。
尤其擅长店铺管理和营销。
在为企业提供培训服务过程中成为深受喜爱的培训师。
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章节摘录

　　在与很销售人员深入交流的过程中，当问到他们业绩不佳或者业绩平平时，首先会通过怎样的途
径来改变现状时，90％的人回答是：尽快参加销售技巧培训那么，在销售技巧培训后，业绩是否会得
到持续的增长呢？
回答是不一定！
研究发现，在销售工作中，78％的业绩来源于销售人员积极的心理状态。
知识和技能的掌握固然重要，但对成功真正起决定作用的是一个人的内在因素，即他的态度、信念、
思维方式等，一个人要想成功，就必须要有积极的心态、正确的思维方式、坚定的信念、明确的目标
和坚持不懈的努力。
　　记得有一个古老的故事。
两位秀才进京赶
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编辑推荐

　　在商业竞争中，对手可以模仿产品、定价甚至促销方式，但不能模仿的是服务。
面对越来越激烈的商业竞争，卓越服务不再是一种选择，而是一种必须！
本书专为中国服饰行业店铺经营者和营销人员所写，旨在帮助读者分析、解决服饰销售中的实际问题
，指导读者学习如何在工作中运用良好的销售方法？
如何让客户满意？
如何在卖场中与顾客建立良好的关系？
如何向顾客提供恰到好处的服务？
⋯⋯
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