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内容概要

　　销售员站在面对顾客的第一线，所以，代表的正是商店整体予人的第一印象。
与其把金钱与时间花在店面的装潢与折扣战上，倒不如脚踏实地地进行员工的培训。
因为一位优秀的销售员不仅能使营业额上升，而且还可提高诸如商誉、顾客回头率、商店形象等附加
价值，这足以使您的经营步入康庄大道。
这样合算的事，各位经营者可得想一想。
    人的因素应永远摆在第一位。
进行商品买卖时，销售员与顾客之间微妙的心理反应，将如同一场角力赛般上演。
本书将为您详尽介绍销售前的准备工作及基本技术，让您成为高明的超级销售员。
解读各种顾客的心理，掌握财务管理上的难点，了解POP广告的制作，是您经营商店不可不知的镇店
守则。
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字 3.打破陈规，向目标挑战 4.接待客人要有“三意” 5.销售员不可欠缺的七点意识 6.掌握商品知识 7.
归纳总结商品特点的五个阶段 8.购买心理活动的七大步骤 9.销售过程的五个阶段与销售员的职责 10.掌
握接待顾客、销售的4S原则 11.讲究形象与服装 12.进行发音练习 13.语言表达和倾听的基本方式 14.扎扎
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喜欢受人尊敬的感觉第2章 接待客人进行推销的实践知识 19.从朝会制定目标做起 20.营业前要清点并备
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货款的收付准备和做法 36.掌握商品包装知识和技术 37.送客秘诀 38.对待不同顾客的灵活接待 39.留心
关联销售 40 多样顾客百变接待法 ⋯⋯第3章 制作POP广告的知识和技术第4章 销售员的社交活动与自
我启发
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