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内容概要

　　《金牌店员训练教程》自身培训专家程华汉博士，为店面销售人员打造的培训读本，持续热销，
经久不衰！
书中如何作者多年实战经验，传授恶劣顶尖店面销售人员的成功之道，通俗易懂、简单高效。
《金牌店员训练教程》既是企业对员工进行培训的最佳教程，也是店员提升自身能力和素质的实用宝
典。
　　真实的销售情境回放，从细微处提醒销售各个环节需要注意的问题；大量的销售实战训练，迅速
提升销售人员的成交技巧；经典的案例和故事，总结出被无数人证明行之有效的实用法则。
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作者简介

程华汉：博士，曾为摩托罗拉公司授权签约讲师，从1997年起，共在中国40余个城市针对摩托罗拉专
卖店，代理商店面的手机销售人员进行培训50余场，受训人员1100余人。
培训工作获得了参训人员和摩托罗拉公司手机部主管人员的高度评价。
1999年，程老师成为连邦软件有限公司的专职培训师，负责连邦公司培训体系的建设，主持了销售技
巧、TTT、商务礼仪等培训课程的开发和实施。
 从2000年开始，程老师又先后在中国万网、你好万维、上海网宿、无忧联盟等公司担任培训工作，并
担任国家劳动与社会保障部职业资格鉴定中心秘书教材编写专家组专家。
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书籍目录

第一章 重塑自我树立正确的态度展现专业的礼仪建立良好的客户关系做好压力管理第二章 主动相迎
主动相迎的原因主动相迎的方式主动相迎的注意事项第三章 了解和发掘客户需求了解客户需求的原因
了解客户需求的角度了解客户需求的方式发掘客户需求的技巧第四章 介绍产品⋯⋯第五章 处理客户
异议第六章 建议购买
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章节摘录

第一章　重塑自我　树立正确的态度推销，首先是推销你自己，向顾客推销你的人品，向顾客推销你
的形象。
只有当顾客喜欢你、认可你后，才可能会购买你的产品。
在对促销人员进行的调查中，促销员普遍认为：90％的成功销售是因为自己对客户态度好。
现在的销售已经变成了关系营销，如果你想促成销售，首先要做的就是拉近与客户的关系。
情景回放：真诚的促销员在广州的天河城广场，来了一对中年夫妇，穿着朴素甚至有些不修边幅。
他们在整个冰箱销售区转来转去，只是看却并不怎么向促销员进行咨询。
他们原本是准备买Y品牌的，而且在Y品牌展区站了很久，但是看到促销员对自己不热情，他们就离开
了。
后来当他们来到x品牌展区时，促销员主动、热情地招呼他们，耐心地给他们讲解该品牌冰箱的性能
、用途。
夫妇俩不太了解冰箱的相关知识，也就不怎么说话，但促销员依然耐心讲解。
约20分钟之后，他们最终决定购买了一台3000多元的x品牌冰箱。
由此可见，促销员的态度很重要，在很多时候，态度能够改变客户的决定，上面的例子就是一个绝好
的例证，相信在我们的销售工作中，这样的情况是很多的。
据一个专业调查显示，有41％的客户会在来到商场后改变购买决定。
为什么会改变?促销员的态度可能就是其中重要的一个方面。
　　零售必须具有“宁杀错，不放过”的精神。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

《金牌店员训练教程》既是企业对员工进行培训的最佳教程，也是店员提升自身能力和素质的实用宝
典。
真实的销售情境回放，从细微处提醒销售各个环节需要注意的问题；大量的销售实战训练，迅速提升
销售人员的成交技巧；经典的案例和故事，总结出被无数人证明行之有效的实用法则。
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