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内容概要

　　广告业务员的工作不仅仅是一项事业，更是一种生存的艺术，掌握了这门艺术，能使你能力倍增
，获得更大的发展空间。
　　本书讲述了成为优秀的广告业务员所必须了解的种种“学问”：言行举止、专业知识、职业素养
、专业技能技巧等。
全书语言简洁、内客由浅入深，注重速成，一册在手，当可无师自通。
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客户的变化表现3诀　6个阻碍广告销售签约的原因4诀　5项促成签约的最基本策略5诀　2个运用请求
签约法的技巧6诀　2个运用条件签约法的技巧7诀　21个促使客户签约的策略8诀　5个正确签订广告合
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”1诀　8个正确使用请款单的事项2诀　8个收款时应特别注意的要点3诀　10种客户拖欠广告费的原
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好客户售后服务的秘诀2诀　6个妥善处理客户抱怨的技巧13．进行严格的自我管理1诀　4个实施目标
管理的步骤2诀　7个实施自我行为管理的要点3诀　7个有效管理时间的策略4诀　7个战胜挫折感的诀
窍14．补充必要的广告知识1诀　5个未来广告市场的发展趋势2诀　6个广告销售流程的运作环节3诀
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章节摘录

　　4项扩大客户群的有效策略　　尽可能地利用各种会议或聚会。
例如，产品博览会、产品交易会、展评会、订货会、供货会、物资或技术交流会、亲朋好友或客户的
新婚宴会、生日聚会等，广交朋友，建立广泛的社会关系网，从而获得无穷无尽的客户来源。
　　利用专门的市场信息咨询部门来寻找目标客户。
这样可以节省时间，并获得比较客观的信息。
不过使用这种策略的前提是存在发达的信息咨询业，而且还需要注意的是这种方法的费用较高，而获
得的信息有时缺乏针对性。
　　直接进行陌生拜访。
这种方法要求广告业务员具有良好的职业意识，能做到随时随地挖掘客户。
广告业务员还要具有主动精神，充分调动各种感觉器官，利用个人观察结果寻找目标客户。
但这种方法的使用需要广告业务P28员具有较准确的判断能力和较高的沟通技巧，以及较强的毅力。
　　利用自己的人际关系。
可以从自己认识的人，如亲戚、朋友、同学、同乡、同事、社团成员、邻居等人手来寻找目标客户；
还可以通过朋友介绍，结交到一些高级客户，比如，工商税务、公检法等部门，某公司的一把手或部
门经理等。
P29

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<广告业务员工作一日通>>

编辑推荐

　　轻轻松松入门，迅速跨越销售关卡，金牌广告业务员晋升阶梯。
　　学习本书，你将能做到：树立必胜的信念、塑造得体的职业形象、正确寻找目标客户、约见客户
需要讲究技巧、博取客户的好感、修炼高超的销售技巧、与各种客户打好交道、重视异议并妥善处理
、踢好“临门一脚”、广告报价要讲艺术、收到款才是最后的“成交”、不断完善售后服务、进行严
格的自我管理、补充必要的广告知识。
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