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内容简介

每个顾客都希望能购买到物美价廉、货真价实、称心如意的商品。作为营业员，你不但
是企业的销售代表、服务大使，还是顾客的消费顾问；因为身兼多种角色，每一种角色
都需要你尽可能地扩大知识面。
  首先，你应该是驾驭商品的能手，对所销售商品的质量、性能、结构、特点、利益、
使用注意事项等各方面都要有深刻的认识。
  仅仅掌握自身商品的知识还不够，因为顾客会把你的商品与同类商品进行比较，你只
有说服顾客，让顾客认识到你的商品的确比别的商品更好，更适合他，顾客才可能“取
你而舍他”。为此，除了对自向商品了如指掌外，你还必须充分了解竞争商品的相关知
识。
  除此之外，交易还必须满足一定的条件，比如价格、付款方式、售后服务等等。所有
这一切与实卖相关的知识，都应该纳入你的知识体系范畴。为此，你必须熟悉市场营销
的相关知识，了解企业的经营政策和业务流程。
  同时，为了促使交易的尽快达成，提升销售业绩，你还需要掌握心理学、商品陈列学
、推销学、谈判学等有关知识、不断充实自我，以便更好地为顾客服务，让顾客乘兴而
来，购物后满意而归。
每个顾客都希望能购买到物美价廉、货真价实、称心如意的商品。作为营业员，你不但
是企业的销售代表、服务大使，还是顾客的消费顾问；因为身兼多种角色，每一种角色
都需要你尽可能地扩大知识面。  首先，你应该是驾驭商品的能手，对所销售商品的质
量、性能、结构、特点、利益、使用注意事项等各方面都要有深刻的认识。  仅仅掌握
自身商品的知识还不够，因为顾客会把你的商品与同类商品进行比较，你只有说服顾客
，让顾客认识到你的商品的确比别的商品更好，更适合他，顾客才可能“取你而舍他”
。为此，除了对自向商品了如指掌外，你还必须充分了解竞争商品的相关知识。  除此
之外，交易还必须满足一定的条件，比如价格、付款方式、售后服务等等。所有这一切
与实卖相关的知识，都应该纳入你的知识体系范畴。为此，你必须熟悉市场营销的相关
知识，了解企业的经营政策和业务流程。  同时，为了促使交易的尽快达成，提升销售
业绩，你还需要掌握心理学、商品陈列学、推销学、谈判学等有关知识、不断充实自我
，以便更好地为顾客服务，让顾客乘兴而来，购物后满意而归。  知识需要日积月累，
想在短时间获得你必须具备的所有知识是很困难的。没有人能在一夜之间成为一名令人
仰望的专家。但是，只要你持之以恒，抱着坚持学习的态度与精神，你就能够成为让企
业放心的资深销售代表，让顾客满意的资深消费顾问！
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在线试读部分章节

第一部分 自我包装——成功销售商品的前提
第一章 明确定位与职责
  现在，你的履历上已经注明了你的职业——营业员!什么是营业员?就是企业商品的销
售人员，就是负责把你的商品推介给顾客、播撒美好生活理念的使者。
定位好你的角色
  在职业的划分上，营业员也属于销售人员的范畴。当然，同众多上门推销的人员不一
样，营业员更多的是属于“坐堂”销售，即在你负责的卖场内，接待顾客，服务顾客，
销售你的商品。
  换句话说，营业员就是连接商家销售活动与顾客购买活动的“桥梁”。一方面，商家
需要将其商品推介给有特定需求的顾客；另一方面，顾客需要将他们的特定需求反馈给
能满足其需求的商家。
明确你的服务对象
  从上面的分析中，我们可以看出，营业员的服务对象有两个：一是企业，二是顾客。
所以，你原本应该从企业和顾客两个服务对象中都领取报酬的，只是目前顾客还没领会
到这一点。但实际上，从另外一个方面来说，顾客也并不是没有给你提供报酬，只是其
支付报酬的方式不同而已，因为，只要他购买了你所推荐的商品，企业就会给你相应的
奖励——奖金或销售提成。
⋯⋯
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