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前言

如今，在竞争日益激烈的销售行业，销售人员孜孜以求的目的始终只有一个，那就是要赢得客户，获
得更多的业绩。
而想。
要赢得更多的客户，具备一定的销售礼仪是非常必要的。
    礼仪不仅可以展现一个入的教养、风度和魅力，还能体现出一个人对社会的认知水准、个人学识、
修养和价值。
“不学礼，无以立”已成为当今许多人的共识。
礼仪还是提高个人素质和单位形象的必备条件；是人立身处世的根本、人际关系的润滑剂，企业竞争
的附加值。
比尔·盖茨说过：在市场竞争条件下，企业竞争首先是员工素质竞争。
就产品销售来说，企业的竞争也就是销售人员素质的竞争。
    销售人员在工作中接触最多的是商务场合。
在与客户交往过程中，礼节、礼貌都是赢得客户，使商务活动继续下去的有效条件之一。
良好的礼仪能够有效地减少人与人之间的摩擦，最大限度地避免人际冲突，使入际交往成为一件非常
愉快的事情。
    所谓销售技巧，无非通过一些细节，来达到成功销售的目的。
从某种角度说，销售技巧就是如何更好地和客户打交道。
而销售礼仪的学习，是重中之重。
    礼仪可以塑造销售人员完美的个人形象，给客户留下最好的第一印象，让销售人员在销售开始之前
就赢得客户好感。
礼仪同时贯穿在销售的每一个环节，它可以帮销售人员从细节上区分客户的心理，使销售人员和客户
打交道时更加得心应手。
礼仪更能让销售人员赢得客户的好感、信任和尊重。
    俄国思想家赫尔岑认为：“生活中最重要的是礼貌，它比最高的智慧，比一切学识都重要。
”法国作家梅里美表示：“礼貌经常可以替代最高贵的感情。
”西班牙小说家松苏内吉干脆把礼仪形容成“是人类共处的金钥匙”。
可见，礼仪对人际交往来讲是多么重要，对销售工作意义也非同寻常。
    销售人员通过礼仪修养，可以赢得更多客户的信任，提升自己在客户心中的地位，增强其交往的亲
切感，从而实现销售目的。
    相信阅读此书后，我们的个人魅力一定会有所提升。
我们的事业也会迈上一个崭新的台阶。
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内容概要

　　本书结合销售活动的具体环节，帮助广大销售人员完善自身外在形蠏，提升内在修养，是一本销
售人员实用的礼仪指南书籍。
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书籍目录

第一章 形象：销售事业的“敲门砖”
　开展销售工作前，先打造良好的个人形象
　“佛要金装”、人要衣装
　外表是打动客户的直接的方式之一
　好形象为你加分
　不良形象，让销售举步维艰
　衣着不得体，失败成必然
　昂贵的服饰并不代表好的形象
　好印象来自最初的几秒钟
　风度决定业绩的高度
　如何提高自己魅力指数
第二章 仪容仪表：做“销售”达人
　成功的销售从“头”开始
　妆不出好气色，哪有客户来
　女性喷洒香水，点到为止
　别让局部细节破坏我们的形象
　销售人员配戴饰品有讲究
　男士形象的“增值器。

　高雅的服饰让客户眼前一亮
　做西装“达人”当销售精英
　领带，彰显男性的风采
　女性销售人员忌穿过紧的服装
　休闲装要穿的恰到好处
第三章 行为举止：彰显销售素养
　今天，你对客户微笑了吗
　睁开会说话的眼睛
　优雅的举止体现的是内涵
　手势是无声的语言
　颤抖的腿惹人厌
　正确的走姿为你增色
第四章 接待礼仪：小细节换来人满意
　守时是最大的礼貌
　別一不小心，拉开了左车门
　“强抱”不能“求亲”
　掌握正确的握手方式和伸手次序
　“死鱼”般的手，没人愿意握
　肮脏的手难抓住大单
　准确记住对方的名字
　切忌死缠烂打
　不忽略任何一个顾客
第五章 拜访礼仪：得体而不失身份
　拜访前多了解客户的信息
　给客户准备合适的礼物
　主动约定最恰当的拜访时间
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　事先选好会面地点
　不做不速之客
　巧妙引导客户说话
第六章 会面礼仪：拉近我们与客户的距离
　会面，掌握寒喧的艺术
　无事常登“三宝殿”
　得体的介绍，让客户记住我们
　递送名片有讲究
　别顺手将客户的名片塞进裤兜
　掌握“陈述”的技巧
　身送七步，送客一定要做到与迎接一样
第七章 交谈礼仪：让沟通更加有效
　优雅的谈吐从“打招呼”开始
　驾驭语调语气，让声音更有磁性
　公共场合不要给他人带来听觉污染
　谁都不想听到“指导式”的声音
　谈吐幽默机智，让矛盾和尴尬化于无形
　委婉地说出我们的“拒绝”
第八章　宴请礼仪：饭桌上拿下订单
第九章　电话沟通礼仪：看不见的销售魅力
第十章　服务礼仪：一切以客户为中心
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章节摘录

版权页:◎开展销售工作前，先打造良好的个人形象    英国一位华裔投资商来北京和一位电脑才子会谈
投资，事后他说：“我怎么也不能相信眼前这个穿着旅游鞋、牛仔裤，头发如同干草，说话结结巴巴
的人会向我要五百万美元的投资，他的形象和个人素养都不能让我信服他是一个懂得如何处理商务的
领导人。
”    人们总喜欢把优秀的服装与优秀的人、丰厚的收入、高贵的社会身份、一定的权威、高雅的文化
品位等联系到一起。
    有一家保险公司的外勤员向公司报告：穿着不甚讲究的人拉保险时，与穿戴整齐的业务员，在成绩
上相差甚多。
调查发现，人们对穿着整齐的人，总是较有信赖感的。
    所以，我们不要嘲笑“先敬罗衣后敬人”这种社会习俗。
当然，我们还需要明白一点，强调衣着的重要性，并不是要我们像有些人那样，一年仅做衣服就花上
千上万元，扎一个领结也要花上几个小时。
    日本管理学家齐藤竹之助认为，人与人初次交往，90％的印象来自服装。
英国前首相丘吉尔也认为，服装是最好的名片。
在社会交往日益频繁的今天，人们越来越重视自己的着装，力求在某些特殊的场合因得体的服装而获
得某种交际好感。
因此，想让自己的事业更加成功，想让自己的业绩越来越好，打造良好的形象是关键的一步。
    销售礼仪箴言    销售人员在销售产品的同时也是在销售自己，塑造自身良好的礼仪形象，可以在客
户在接受产品或者服务时心情愉快。
    ◎“佛要金装"、人要衣装    俗话说，“佛要金装”，人要衣装，作为销售人员，身边的每一个人都
可能是我们的潜在客户，因此无论在工作还是在私人场合，无论是面对老客户还是陌生人，都要保持
清洁、高格调的着装，先从视觉上吸引客户或潜在客户的注意力。
反之，糟糕的服饰不仅会引起客户对销售人员的排斥，也会对公司和产品造成不良影响。
    日本销售界流行这样一句话：若要成为第一流的销售人员，就应先从仪表修饰做起。
这和“佛要金装”、人要衣装有异曲同工之妙。
所以，如果决定投入销售行业，就要对仪表服饰加以重视，这样才能在第一时间内抓住客户的注意力
。
    马大刚是一家食品加工厂的老板，后来涉足广告界，可是每次与客户交流完都没有下文。
为此，他相当苦恼。
    一次，马大刚盛装参加一个广告年会。
只见他身着昂贵的套装，并且戴着夸张的钻戒，闪闪发光的车钥匙别在腰间。
更夸张的是，他的套装是素灰色带亮灰斑点纹，但他的领带却是绿白相间涡旋花纹的，他还夸张地用
了一条丝绸的方巾配搭领带。
并且把方巾叠成尖状，从口袋里露出来一大块。
    现场不时有人窃窃私语，指指点点。
他顿时感觉自己像个小丑一样，十分难堪。
这时，在场的一位形象设计师实在看不过去，走过去与他交谈，还邀请他宴会过后到自己的工作室坐
坐。
    后来，他终于明白自己在着装品位上的失误，客户不信任他的品位当然不敢把广告交给他做。
他请那位形象设计师帮他重新设计个人形象，让他在以后的诸多宴会中，都能以成功的职业形象出现
在众人面前。
自此，他的广告公司才告别了门可罗雀的局面。
    从上述案例中，我们不难看出：作为一名销售人员，如果个人仪表过不了关，那么客户会对我们及
我们所销售的产品和服务失去兴趣，甚至会产生诸如“买他的产品我能放心吗”这样的想法，因此，
销售人员都应该十分注意自己的仪表，给客户留下最好的印象。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<让业绩倍增的销售礼仪>>

    很多人说，如果你想挣百万美元的工资，就必须在外表上给人以百万美元的感觉。
这并不是夸张的说法，事实上你值多少“钱”，很大程度上从你的仪表就能看出来。
因此，我们要给客户留下良好的印象，就要完全重视自己的仪表。
具体做法，可参考以下几点：    第一，整洁是良好仪表形象的基础。
在公众场合，人们总会有这样一种心理，比较乐于去接近衣着整洁的人。
这种行为，在销售工作中也是普遍的，任何人在任何情况下都不愿意同衣着邋遢的人坐在一起。
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媒体关注与评论

　　“礼仪是成功推销的保证。
”　　——原一平　　　　“外表富有魅力，可以让你处处受欢迎。
而不修边幅的销售人员在一开始就失去了机会。
”　　——法兰克·贝格　　　　“在人与人的交往中，礼仪越周到越保险，运气也越好。
”　　——托·卡莱尔
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编辑推荐

《让业绩倍增的销售礼仪》编辑推荐：销售人员通过礼仪修养，可以赢得更多客户的信任，提升自己
在客户心中的地位，增强其交往的亲切感，从而实现销售目的。
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