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前言

　　“人无礼则不立，事无礼则不成”。
只有知礼、懂礼、行礼，在客户面 前-树立了有内涵、有修养的形象，客户才会欣然接受你，给你销
售与服务 的机会。
因此，销售人员应该把礼仪贯穿于销售活动之中，这是销售能否成 功的内在因素。
 销售可以说是最具挑战性的职业之一，世界上有很多富翁都曾从销售员 做起。
然而，在绝大多数的商品供应都呈多元化、客户的选择余地越来越大 的现代社会，销售面临的竞争势
必也更加激烈。
 “天下难事，必做于易；天下大事，必做于细。
”销售工作从和客户见 面、交谈、成交到售后，包括了数不清的烦琐细节，介绍、打招呼、握手、 
递名片、入座等司空见惯的行为中，一个礼仪细节就有可能打动客户、促成 交易；一个礼仪细节也有
可能惹恼客户、失去订单。
因此，销售人员在与客 户交往中，不仅要努力提高自己的专业知识水平，还应尽早了解和掌握销售 
礼仪常识，从细节着手提高自身的礼仪修养，以增进与客户之间的沟通，为 日后合作创造良好的氛围
。
 本书具有如下特点： 一、内容系统、全面、丰富 本书介绍了销售礼仪与沟通技巧，详细阐述了礼仪
在销售服务中的作用 、如何给客户留下美好的第一印象、怎样让客户为你的风度所折服、通信及 电
话销售礼仪、专题活动与应酬礼仪、涉外销售礼仪等，内容系统、全面。
 “人无礼则不立，事无礼则不成”。
只有知礼、懂礼、行礼，在客户面 前树立了有内涵、有修养的形象，客户才会欣然接受你，给你销售
与服务的 机会。
因此，销售人员应该把礼仪贯穿于销售活动之中，这是销售能否成功 的内在因素。
 销售可以说是最具挑战性的职业之一，世界上有很多富翁都曾从销售员 做起。
然而，在绝大多数的商品供应都呈多元化、客户的选择余地越来越大 的现代社会，销售面临的竞争势
必也更加激烈。
 “天下难事，必做于易；天下大事，必做于细。
”销售工作从和客户见 面、交谈、成交到售后，包括了数不清的烦琐细节，介绍、打招呼、握手、 
递名片、入座等司空见惯的行为中，一个礼仪细节就有可能打动客户、促成 交易；一个礼仪细节也有
可能惹恼客户、失去订单。
因此，销售人员在与客 户交往中，不仅要努力提高自己的专业知识水平，还应尽早了解和掌握销售 
礼仪常识，从细节着手提高自身的礼仪修养，以增进与客户之间的沟通，为 日后合作创造良好的氛围
。
 本书具有如下特点： 一、内容系统、全面、丰富 本书介绍了销售礼仪与沟通技巧，详细阐述了礼仪
在销售服务中的作用 、如何给客户留下美好的第一印象、怎样让客户为你的风度所折服、通信及 电
话销售礼仪、专题活动与应酬礼仪、涉外销售礼仪等，内容系统、全面、 二、案例丰雷翔买 本书以
大量生动的案例导入，详细介绍了销售人员在与客户交往中需要 培养的基本礼节，从服饰仪表到言谈
举止，从迎客送礼到闲聊、聚会，从谈 判桌到餐桌，从电话沟通到邮件往来，从国内商务到国际商务
，巨细靡遗， 娓娓道来，让读者如身临其境。
 三、实用性强 本书详细介绍了各种销售礼仪的规范、细节和注意要点。
这些礼仪看似 稀松平常，但倘若活学活用，一定可以帮助广大销售人员在业务拓展中做到 举止得体
、彬彬有礼，赢得客户的心，从而让销售业绩更上一层楼！
 销售礼仪不是自发形成的，主要是靠后天的交往实践自觉修养得来的。
 销售人员只要按照本书的礼仪规范要求，一定能改造、提高自己的礼仪品质 。
 本书在编著过程中参考了一批营销学专家、公关专家、语言学专家的理 论、观点和指导方法，并参
阅了大量的文献资料和案例，在此向各界同仁表 示感谢。
由于编者水平有限，文中难免存在不足之处，希望读者朋友多提宝 贵意见。
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 编著者 2011年10月
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内容概要

　“人无礼则不立，事无礼则不成”。
只有知礼、懂礼、行礼，在客户面前树立了有内涵、有修养的形象，客户才会欣然接受你，给你销售
与服务的机会。
因此，销售人员应该把礼仪贯穿于销售活动之中，这是销售能否成功的内在因素。
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章节摘录

版权页：2.有助于塑造销售人员的良好形象礼仪的基本目的就是树立和塑造良好的个人形象。
个人形象，是一个人仪容、表情、举止、服饰、谈吐的集中体现，而礼仪对上述诸方面都有详尽的规
范。
因此，销售人员学习礼仪、运用礼仪，无疑将有益于良好的个人形象。
礼仪这种美化自身的功能是任何人都难以否定的。
如果销售人员重视礼仪，人际关系将会更加和睦，销售活动的开展将变得更加顺利。
3.是塑造企业形象的重要工具，有助于提高企业的经济效益销售人员在与客户接触时，代表的是企业
，因此有责任塑造和维护企业的形象，言谈举止都要对公司的形象负责。
企业只有在公众心目中树立起良好的形象，其产品才会被接受。
对于企业来说，销售礼仪是企业价值观念、道德观念、员工素质的整体体现，是企业文明程度的重要
标志。
销售礼仪可以强化企业的道德要求，树立企业的良好形象。
让客户满意，为客户提供优质的商品和服务，是树立良好企业形象的基本要求。
以礼仪服务为主要内容的优质服务，是企业生存和发展的关键所在。
它通过规范销售人员的仪容仪表、服务用语、服务操作程序等，使服务质量具体化、系统化、标准化
、制度化，使客户得到满足，给企业带来巨大的经济效益。
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