
第一图书网, tushu007.com
<<销售要有好礼仪>>

图书基本信息

书名：<<销售要有好礼仪>>

13位ISBN编号：9787115226693

10位ISBN编号：7115226695

出版时间：2010-5

出版时间：人民邮电

作者：邹华英//方华明

页数：227

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售要有好礼仪>>

前言

中国自古就是礼仪之邦，崇尚礼仪是中华民族的传统美德。
寻根溯源，在中国古代，“礼仪”二字是分开来讲的。
“礼”是指礼节和礼貌，“仪”是指仪表、仪容和仪态。
后来两个字被合在一起，便具有了更加丰富的含义。
随着社会的发展，礼仪渐渐演化成人们在社会活动中必不可少的言行方式及行为规范，包括在不同时
间、场合、地点得体的着装、优雅的仪态、落落大方的举止、彬彬有礼的谈吐和亲切友好的态度等。
换句话说，礼仪是个人内在素养的外在表现。
孔子说：“不学礼，无以立。
”意思就是说，如果一个人不懂得礼仪，就没法在社会中立足。
这一法则在竞争激烈的当今社会表现得更加突出。
现在，礼仪在人们的社会生活中显示出越来越重要的作用，每个人都应该在日常生活中讲究礼仪，销
售人员更要讲究礼仪。
在销售工作中，礼仪是销售人员的名片，礼仪所反映的内容往往会起到潜移默化的微妙作用。
客户由销售人员的礼仪而知其修养，而这最终将影响客户的购买决定。
礼仪是销售的第一课。
礼仪可以塑造销售人员完美的个人形象，帮助销售人员给客户留下良好的第一印象，并在和客户打交
道的过程中赢得客户的好感、信任和尊重。
对于销售人员来说，没有什么比客户信任更重要的了！
把礼仪贯穿于销售活动中，将销售活动转化为心理和情感的交融过程，转化为能够满足心理需要的经
济活动，这是销售行为能否成功的重要因素。
礼仪在销售过程中就是销售人员完善自身的点金棒，是其与客户交往的润滑剂，更是成功交易的催化
剂，可以说，销售人员的礼仪修养关系到销售的成败。
一部著作的完成需要很多人的默默奉献，闪耀的是集体的智慧，其中铭刻着许多艰辛的努力，凝结着
许多辛勤的劳动和汗水。
本书在编写过程中，得到十多位营销总监和各行各业的金牌销售员的支持和帮助，他们是邹华英、董
全才、谷桂琴、张书兰、王零雁、彭素英、彭易生、周静、吕三元、吕梅英、陈霖、曾建华、邓珠江
、肖志勇、蒋伟民、王春红、唐锦群、刘兴国、高君、张旭东。
在此向他们致以诚挚的谢意。
由于时间仓促，以及编者水平所限，书中不足之处在所难免，诚请广大读者批评指正。
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内容概要

　　《销售要有好礼仪》着重介绍了礼仪的基本特点和作用，各章结合销售活动的具体环节，介绍了
相应的销售礼仪，具有很强的实用性和针对性，可以帮助广大销售人员完善外在形象，提升内在修养
，从而有效推动销售活动的顺利进行，提升销售业绩。
　　《销售要有好礼仪》通俗易懂，实用性强，它能为所有进入销售行业并期待成功的人士带来意想
不到的收获，同时，《销售要有好礼仪》也是一本很有价值的销售人员培训教材。
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章节摘录

1.礼仪是销售人员的最好包装销售人员推销产品的同时也是在推销自己，塑造自身良好的礼仪形象可
以让客户在接受产品或服务时心情愉快。
有时候，销售礼仪比销售产品本身更重要。
礼仪是销售工作的重要组成部分，关系着其他销售环节的进展程度。
对一名销售人员来说，礼仪是必不可少的一项修炼。
被誉为“日本推销之神”的原一平，在刚刚进入销售行业时，是一个“桀骜不驯”、不注重礼仪的新
人。
案例有一天，原一平受公司之托去一家烟酒店拜访。
这家烟酒店是由公司老业务员促成的新客户，因而原一平的这次拜访就应该算是回访。
原一平当天打扮得很随便，帽子歪戴着，领带也似系非系。
原一平一边说早安，一边没有礼貌地直接拉开玻璃门，应声而出的是烟酒店的老板。
老板一见原一平的模样，就生气地大声说：“喂！
你是什么态度？
你懂不懂礼貌？
还歪戴着帽子跟我讲话，我信任明治保险，所以才投了保，谁知我所信赖的公司的员工，竟然这么随
便、无礼。
”气急败坏的客户拒绝了原一平请求其继续投保的要求。
后来，原一平不断道歉，勉强留住了这位客户，多年后他对这件事依然记忆犹新。
在世界“百万美元圆桌会议”上，有媒体对这位20世纪最伟大的销售人员做了专访，其中有人问原一
平什么才是成功推销的保证，原一平很认真地吐出了两个字——“礼仪”。
中国有句古训：“未曾用艺先学礼。
”同样，在西方也有句类似的名言：“没有良好的礼仪，你会成为骄傲、自负、无用和愚蠢的代表。
”一个初出茅庐的销售新人，要面对纷繁复杂的人际关系，接触形形色色的客户，不懂礼仪不仅会贻
笑大方，还容易导致销售失败。
尤其在人人崇尚礼仪的当今社会，能不能闯过礼仪关，将直接影响销售人员的业绩和前程。
销售礼仪是指销售人员在销售活动中，用以维护企业或个人形象，对服务对象表示尊重和友好的行为
规范。
它是一般礼仪在销售活动中的运用和体现。
在现代市场经济条件下，作为一名销售人员，要想在竞争激烈的行业中取得成功，并保持良好的商业
信誉和个人形象，就必须了解、熟悉和正确遵行销售礼仪。
一般说来，在销售活动中，言谈举止优雅大方、自然得体，按约定俗成的规矩办事，按大家都可以接
受的礼节程序与客户互动等，都是销售礼仪的基本内容。
礼仪的重要性主要表现在以下几个方面。
·体现自身素质销售人员销售产品的同时也是在销售自己。
销售人员只有树立有内涵、有修养的形象，客户才会欣然接受，并给予其合作的机会。
一个有魅力、有修养的人，自然走到哪里都会受到欢迎。
·创造良好的第一印象注重礼仪的销售人员可以塑造完美的个人形象，给客户留下最好的第一印象，
在销售行为开始之前就能赢得客户的好感，为接下来的合作打下良好的基础。
·塑造公司形象销售人员在与客户接触时，代表的是公司，因此有责任维护公司的形象，言谈举止都
要对公司的形象负责。
公司只有在公众心目中树立起良好的形象，其产品才会被接受。
好礼仪销售人员推销产品的同时也是在推销自己，塑造自身良好的礼仪形象可以让客户在接受产品或
服务时心情愉快。
有时候，销售礼仪比销售产品本身更重要。
礼仪是销售工作的重要组成部分，关系着其他销售环节的进展程度，对一名销售人员来说是必不可少
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的一项修炼。
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媒体关注与评论

不学礼，无以立。
　　——孔子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，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

《销售要有好礼仪》：礼仪可以塑造销售人员完美的个人形象，给客户留下良好的第一印象，销售失
败，80％的原因是销售人员留给客户的第一印象不好。
中国有句古训，“未曾用艺先学礼”；西方也有类似的名言，“没有良好的礼仪，你会成为骄傲、自
负、无用和愚蠢的代表”。
所以，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。
 《销售要有好礼仪》通过大量生动的案例和精彩到位的点评，帮助销售人员学好成功销售的第—课—
—礼仪。
礼仪比智慧和学识更重要，它是与客产交往的润滑剂，更是成功交易的催化剂。
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