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股票销售人员如何进行个人包装_业务员如何包装自己
基础知识 _销售基础知识-股识吧

一、如何做一名合格的包装员工？

想要做一名合格的包装阳光，你就应该努力学习包装知识，细心向老同事学习，掌
握各种技能，然后踏实的工作，你就能做一名合格的员工了

二、怎样包装个人形象

展开全部现代包装，可以说是门学问、是门艺术，它给人一种超凡、脱俗的美感，
而这种美带给人们的效果应该是这样的。
视觉美、感觉良好，一切都是从有益的角度出发，使人一见顿生快感。
佛要金装，人要衣装。
应试当天的穿着打扮对录取与否，有着举足轻重的影响，虽说留下完美的第一印象
未必会被录取，但若给人留一坏印象，极可能因而名落孙山。
所以，随着面试日期的到来，仍应花费心思为自己塑造一个良好的外在形象。
以男性为例：1、注意头发的修整，如果稍嫌过长，应修剪一下。
2、避免穿着过于老旧的西装，颜色以素净为佳。
3、正式面试时，以长裤并熨烫笔挺为好。
4、衬衫以白色比较讨好。
5、尽量选择颜色明亮的领带。
选购时可以征询太太或女友的意见，太过鲜艳显得花俏，以能带给他人明朗良好印
象则较为适宜。
6、领带不平整给人一种衣冠不整的观感，尽可能别上领带夹。
7、西装胸袋放条装饰手帕看起来颇为别致，可以尝试这种时髦的装扮。
8、西装和皮鞋的颜色以保守为原则，面谈时最好避免穿着过分突异的颜色。
9、戴眼镜的朋友，镜框的佩戴最好能使人感觉稳重、调和。
女性在应试时则应注意以下几点：1、穿着应有上班女郎的气息，裙装套装是最合
宜的装扮，勿穿长裤应试。
裙装长度应在膝盖左右或以下，?淘蛴惺ё?亍?/DIV2、面谈时应穿着高跟鞋，最好
避免穿着平底鞋。
3、服装颜色以淡雅或同色系的搭配为宜，颜色勿过于花俏，形式亦不宜暴露。
4、头发梳理整齐，勿顶着一头蓬松乱发应试。
5、应略施脂粉，但勿浓妆艳抹。
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6、不宜擦拭过多的香水。
总之，穿着打扮应谨守给人“信得过”的印象。
试想，你去银行存钱，坐在柜台让你担忧这位行员有无入账？心头总觉得不安全。
雇主的心理也是一样，每个公司都希望其职员靠得住而非信不过。
这毕竟是一个追求美和协调的时代。

三、业务员如何包装自己 基础知识 _销售基础知识

1.整体形象。
无论科学技术再发达，做销售的也要去和客户面对面的交谈，也要去主动的拜访客
户，那么直销员的形象就是给客户留下深刻印象的武器。
销售员的形象包括仪表，服饰，言谈举止。
仪表具体到每个人首先应该是一种精神状态，你不能在和客户谈生意时，睡眼蒙胧
，萎靡不振，心不在焉。
其次，应该是头发要整齐，不能太出格，男士应该面容干净，不能胡子拉插，女士
要淡妆，不能太浓妆艳抹；
服饰要求一定要职业装，男士最好是西服领带，皮鞋要干净光亮，女士不能穿超短
裙和短裤，也不能穿拖鞋。
言谈举止要落落大方，不卑不亢，彬彬有礼。
销售员的形象是一个人综合素质的体现，需要不断的修炼和学习。
2.提包。
每个业务员在和客户谈生意时，都要有一个体面的业务包，不需要多么豪华，但一
定要整洁干净，一定要装的下产品资料。
有的男性销售员提个塑料袋就上门谈业务，可想而知，客户的感觉。
有的女销售员提个很小的坤包就和客户谈业务，结果拿出来的产品资料皱皱巴巴，
影响客户看的欲望。
因此，男性销售员最好提黑色的业务包，女性销售员最好提超过16开纸的女士包，
一定要平整的装下产品资料。
3.名片。
名片是现代商业交往中不可缺少的必备工具之一，可我发现有许多公司和销售员并
不重视名片在销售中的作用，对名片的理解也过于狭隘，所以造成了在商业社交场
合不带名片，带了名片也想不起来发，有的名片信息不清楚，甚至涂改，电话号码
已不存在等等情况，这些细节问题往往会影响生意的达成，造成不必要的损失。
4。
样品和产品资料。
这一点是非常重要的，因为你的一切努力是为了销售产品。
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我主张在销售过程中能带样品的一定要带样品，不能带样品的一定要有非常漂亮的
产品图片和资料，最好能把专业知识通俗化，让客户一看就明白。
如果有价格优势的产品，一定要附上价目单。
对产品价格统一固定的产品，最好附上报价单。
作为直销员产品资料越齐全，越能提高成功的机率。
有的销售员当客户要看资料时，这没带那没带，结果客户没有了兴趣，也谈不到签
约了。
5.沟通。
良好地进行交流沟通是一个双向的过程，它依赖于您能抓住听者（客户）的注意力
和正确地解释您所掌握的信息。
您给人留下的印象是一贴正确理解您信息的催化剂。

四、做业务的要如何包装自己

做业务首先注意自己的形象，聊天的时候我个人觉得实在就好，我就是做业务的，
我和客户聊天都是实话实说，大家想朋友一样，就算生意不成的话，还是朋友。
因为现在的人和客户在一起的时候伪装，大家也就习以为常了，自己把态度回归本
质的话，反而会让客户放心。

五、怎样做好一个销售人员，销售的要素又包括什么呢？

.三个要素产品的解说结构包含三个要素：公司、产品、销售人员。
客户往往是先接受销售人员，再接受产品，最后才接受公司。
很多时候，客户会把销售人员当成公司和产品的代表。
图1－1 销售结构关系图2.两个认知销售人员必须认清两个事实：（1）销售人员也
是企业的产品之一个人、企业、产品三者是彼此紧紧联系在一起的，销售人员形象
的好坏，直接代表了企业的形象、产品的形象。
（2）每一位销售人员都是独一无二的产品某一种产品可能分成各种品牌、各种式
样，但是，销售人员是独一无二的产品，世界上没有完全相同的两个人，所以销售
人员应该对自己有信心，在谈吐、外观、内涵上表现自己。
形象要求对销售人员的形象有一定的要求，一般来说，客户不喜欢向形象糟糕的销
售人员购买产品。
1、有形的形象2.无形的形象无形的形象主要指销售人员的精神面貌，人们都喜欢
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和精神饱满的人在一起，喜欢和开朗、快乐的人在一起，喜欢和带着笑容的人在一
起，喜欢和会赞美的人在一起，这些都是无形的形象。
如果销售人员自己都无精打采，客户又怎么会相信他所销售的产品的品质呢？动作
要求当销售人员和客户会面的时候，除了整体的外在形象之外，销售人员快步走上
去的动作、握手的动作、一直到交换名片、收下名片的动作，都会给客户留下深刻
的印象，直接影响着客户对销售人员的评价以及最后是否能够成交。
有的销售人员不好意思，所以握手的时候动作很轻，让人觉得这个人比较害羞、胆
小；
有的销售人员为了表示热情，又握住客户的手不放，显得没有礼貌；
还有的销售人员握手的时候眼睛看着地面或者别的地方，这些都是不正确的动作。
（1）主动把自己的名片递给客户在递名片的时候，要双手握着名片递给对方；
名片上销售人员的名字要面向客户，背向自己。
（2）迅速记下客户名片上的内容在拿到对方名片之后，销售人员要迅速记下名片
上的内容，包括客户的姓名、客户的职称和公司的类别。
有的销售人员总是埋怨自己记性差，记不住客户的名字，其实记性差只是一个借口
，为自己的懒惰开脱。
只要用心记，从接到名片的那一刻开始就努力记住客户的资料，没有记不住的。
（3）慎重把名片收藏好慎重把名片放进皮夹或者是名片夹，收藏好。
有的销售人员接到名片之后，随手放在口袋里，结果过不了多久就找不到了，所以
一定要及时保存好客户的名片。
（4）称呼对方的职称称呼对方的职称，表明自己已经记住了这位客户，这一步是
交换名片过程中的重点，既显示了对客户的尊重，又有助于销售人员记住客户的资
料。
图1－2 正确的交换名片的过程投资形象1.
在形象上投资形象就是销售人员的一个最直接的工具。
“工欲善其事，必先利其器”，有的销售人员认为在形象上投资，是一种浪费，其
实不然。
社会越来越进步，时代节奏越来越快，人和人之间的距离越来越远，很少会有人愿
意花时间来慢慢发掘你的内涵，尤其是客户，客户是来买产品，没有时间了解销售
人员，所以最常见的是“以貌取人”。
2.学以致用如果掌握的知识没有发挥出来，那就叫浪费知识的价值，如果学到的经
验没有把它运用在平常的日常生活工作中，这个经验也是毫无价值的经验。
销售人员必须把自己所学到的知识，运用到销售工作中，学以致用，才能不断进步
。
本讲介绍了做好产品解说的第一步——包装自己。
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