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内容概要

本书是专门讲服装渠道销售的，从理念、流程到方法，三位一体，全面提升你的服装市场拓展功力。
本书教授的方法来自作者10多年从做仓库保管员，到做单店经销商、二级经销商、省总代和品牌厂家
的完整行业经历学习本书。

你将获得以下专业的系统提升
知道如何陌生拜访客户
知道在客户店铺里如何进行说话和提问
知道如何拿到老板的电话号码或者QQ号码
知道如何对客户进行第一次跟进
知道如何对客户进行第二次跟进和N次跟进
知道如何开发省总代客户的特殊方法
知道如何陌生拜访商超经理
知道如何判断客户的心理阶段，做到精准跟进
知道如何判断客户的性格类型，做到精准跟进
知道如何给客户打销售电话
知道如何与客户进行QQ商务交流
知道如何接待客户来访和接听陌生来电
知道如何抓住订货会客户接待的七个关键
知道如何应对客户的常见问题和六大异议处理技巧
知道如何与客户签约和签约后的跟进
⋯⋯
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作者简介

孙强，草根销售人。

从仓库保管员做起，多层岗位历练。
有单店经销商、区域经销商、省总代和品牌厂家的完整操盘经历。

孙强老师长期专注中国服装市场的开发、建设、管理和研究，足迹遍布祖国大江南北。
熟悉包括北京、郑州、西安、成都、沈阳、乌鲁木齐、南昌、广西、昆明、贵阳、浙江、江苏等在内
的全国服装代理、批发和零售市场。
有超过13 000位客户的一对一陌生拜访记录和实战。
独创“服装店铺陌生拜访技术”和“服装电话销售技术”。

中国服饰营销网 —— 专栏作家。

中国营销第一刊 ——《销售与市场》特约撰稿人。

中国服装行业“实战 + 理论”双栖型营销专家。
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