
肥皂推销演讲稿(大全5篇)
演讲稿具有观点鲜明，内容具有鼓动性的特点。在社会发展
不断提速的今天，需要使用演讲稿的事情愈发增多。那么演
讲稿怎么写才恰当呢？下面我给大家整理了一些演讲稿模板
范文，希望能够帮助到大家。

肥皂推销演讲稿篇一

大家早上好!

在这充满生机、充满活力、充满欢乐、充满希望、充满生命
的美好的春天里，很高兴能和在座的朋友们一起参加中国演
讲协会举办的演讲与口才特训营。我叫黄丽梅，炎黄子孙的
黄，绚丽多彩的丽，梅花香自苦寒来的梅，我的名字时时都
在提醒我：做为一名炎黄的子孙，要想有绚丽多彩的人生，
就必须要梅花那样有吃苦耐寒的毅力与品质。为此，我不断
的在学习、在努力、在追求!

我来自广州，是一名热爱生活、热爱音乐、热爱舞蹈的教师。
尽管我性格开朗、喜欢与人交流沟通，但总觉得自己的语言
表达还缺点什么，听了颜老师的示范课后，我才知道演讲的
博大精深，口才的魅力无穷，所以，我毫不犹豫的报名参加
这次演讲口才特训营。

亲爱的朋友们，演讲口才是天下第一才，我们只要拥有了，
就一定会使自己的人生更精彩!大家说对不对!

最后，衷心的.祝愿大家能够一起在颜永平老师的演讲特训班
上学有所思，学有所乐，学有所获，学有所成。让我们成为
一个口能言之，身能行之的出色的炎黄子孙!谢谢!



肥皂推销演讲稿篇二

大家好。

在我们的生活中，几乎无处不见正在忙碌推销商品的营销员，
然而，我们却时常忽略了一样更重要的推销，那就是--推销
自己。

今天我就来谈谈，什么是推销自己，又该如何推销，怎样才
能更好的推销自己。

营销人员对于商品的推销，最先也是最基础的，就是进行商
品特征性能和优点的描述。同样，当我们在推销自己的时候，
最先，也是最主要的任务，就是详细清楚的说明自身的优点
和强势，生动的介绍自身特点，而能做到这一点的基础就是
足够了解自己，“知己知彼，方能百战不殆”，“人贵有自
知之明”，悉不胜数的至理名言告诉我们，了解自己，是举
足轻重的。因此，在我们推销自己之前要进行全面的“照镜
子”式思考，我有什么特色?我的优点和不足各是什么?我的
两点在哪里?...在想清楚这所有的一切之后，便成竹在胸，
万事俱备，只欠东风了。

那么，在推销自己的过程中，什么是“东风”呢?让我们再回
到营销员的例子来。当营销员清楚了解商品的特点特征特性
等等的一切之后，还需要什么，才能让消费者去购买你的商
品?显然，交流能力，交流策略，洞察力，谈吐方式，亲和力
等等都是不可或缺的。那么同样的，在我们推销自己的时候，
同样需要，或者说更加需要这些。

第一，交流能力和心理素质。说白了就是好口才，不紧张。
我们怎么样清楚明白，并且准确的表述我们所想的内容，这
非常的重要。例如面试的时候，即使我们拥有在高的学历再
多的工作经验，可一旦我们在考官面前说话羞羞答答畏畏缩
缩结结巴巴，那么印象分就会一落千丈，那样的话，即使你



是状元，给人的感觉却也充其量是个秀才，甚至更糟，因此，
交流能力尤为重要，并且是绝对基础性的。

肥皂推销演讲稿篇三

大家好！

学校最关注的的篮球赛事还在进行中，天气虽然不是很好，
但是同学们的兴趣很高，今天，出*的八个学院再次展现了他
们的风采。

今天的风很大，但是阳光很好。每个球员们都在赛场上挥洒
着汗水，完美的球技淋漓尽致的展现在篮球场上。我们在在
比赛的过程中，可以看到各位队员拼尽全力，积极指挥，防
止对方的阻挡进攻。在场的同学一直为同学们呼喊，高声喝*！
一阵阵喝*声一波高出一波，他们将篮球熟练地投入篮内，一
步步潇洒，规范的动作引来了同学们阵阵掌声。

最后，政法学院以50比23打败物理学院，生命科学学院以32
比22打败了外语学院，文学院以53比28打败教育科学学院，
再一次*其球技之高超，而*交流学院仅以31比24的微胜于音
乐学院。随着赛事的结束，同学们才依依不舍的离开球场，
落下帷幕。

我们学校的篮球赛，为大家提供了一个平台膳展示自己，打
出了技术含量的同时，彰显了自己的个人魅力。在接下来的
赛事中，希望大家依旧保持活力，展现学院风姿！

校学生会秘书处

xxxx年五月十



肥皂推销演讲稿篇四

在坐有很多对我们公司都不是很了解，娜由我来介绍下我
们xx公司，成立于1993年，其前身为xx美容化妆品经销有限
公司，也是大连地区最早的专业美容用品经销之一。经过了
十多年的风雨历程，现已成为一个以代理专业美容产品为核
心，以营销教育为依托，一品牌加盟店为网络。拥有3家分公
司，商学院教育，业务遍及东北三省的终合性美容集团公司。

扁鹊回答：长兄最好，中兄次之，我最差！

文王疑惑，又问：那为什么你最出名呢？

这个故事呢告诉我们”事后卜如事中控制，事中卜如事前控
制；可大多数人都匀未体会 这一点，等到错误造成了严重性
在寻求弥补，而到最后呢，怕是于事无补！

这个故事的意义大家明白了嚒》？好！进入正题，一 趋势：
现在欧洲八成以上女性都在口服胶原蛋白，台湾·香港60%的
人口胶原蛋白，胶原蛋白的作用，功效早已深入人心，大环
境势不可挡。

二 定义：有这么一句话“物以稀为贵”，健康，驻颜，归属于
“稀有”的一族，贵在于稀有的身份。2008年，isoi小分子胶
原蛋白肽为人类尊享，尊贵典范赋予人类黄金般的传奇色彩！
在这里isoi不仅仅是一个名称，一个品牌，而是一个阶层，一
个身份，一种生活方式，一个不老的传奇。

三 作用：我们用八个字来形容 支撑 连接 联合 保护就这八
个字

四 与人体关系：

2胶原与血管 胶原含量的多少与血管疾病之间有着十分密切



的关系,胶原蛋白是构成血管的主要成分;胶原蛋白的不足会
导致血管弹性变差,并影响血压稳定性,甚至导致各种心脑血
管疾病。

3胶原蛋白与骨骼 女性在20岁胶原蛋白已经开始老化、流失；
25岁则进入流失的高峰期； 40岁胶原蛋白含量不到18岁的一
半！女性由于月经、生育等生理因素的影响，胶原蛋白流失
量是男性的2.5倍。随着年龄的增长，易导致骨质疏松、骨折
等老化现象的就是女性。骨骼中胶原蛋白的含量以骨中总蛋
白质的量来计算，有80%是胶原蛋白，胶原蛋白是维持骨结构
的完整，防止骨质疏松，保持骨髓柔韧度的关键，摄入足够
的胶原蛋白肽，能保证正常机体钙质的摄入量，胶原蛋白就
像骨骼中一张充满小洞的网，会牢牢的留住钙质，免于流失，
身体中一旦缺乏胶原蛋白，即便是补充了足量的钙，也会白
白流失！

肥皂推销演讲稿篇五

大家好！首先，我要感谢各位**能给我这样一个机会，来参
加产品经理的竞聘。站在这个舞台上，我的心情已经非常激
动，这是对我2年来工作态度与工作成绩的.充分肯定，我感
到十分欣慰！

首先允许我做一下自我介绍。我叫蔡雪丹，先后做过储蓄、
对私、对公等岗位，目前的岗位是产品经理岗，无论从事哪
个岗位，我都要求自己本着“勤勤恳恳、扎扎实实、好学上
进”的态度，努力工作，毫无怨言。同时，在工作之余，我
总是抓紧时间学习充电，努力补充与丰富自己的理论知识。

随着这些年的工作历练与学习充电，我的工作经验日渐丰富，
理论知识日益扎实，人也越来越成熟，已具备较高的业务素
质和一定的营销经验，我觉得自己有信心也有能力担任一名
产品经理，能做好应该履行的职责。



对于产品经理这一岗位，我是这样理解和认识的。产品经理
是客户经理的“**”和“精英”。产品经理相当于客户经理
而言更细化、更具体、更专业、更精准，是客户经理队伍中的
“龙头”。按金融界通用的“二八”理论去理解，20%的产品
经理可创造全行80%的经营效益。

产品经理是细化的不同类型的理财顾问，确切的说是高端客
户的理财顾问，营销对象是现有的、潜在的高价值客户。做
为一名合格的产品经理，应当全面了解客户需求并向其营销
产品、争揽业务；做为一名产品经理，应当协调和**全行
各****及机构为客户提供全方位的金融服务；做为一名产品
经理，还应当主动地防范金融风险，努力建立和保持与客户
的长期密切联系。

如果我能够走上产品经理的岗位，我希望自己是银行和客户
之间的纽带和桥梁，为客户送去我们的关怀与服务！客户的
利益和需求将是我们工作的永恒出发点，面对客户的业务特
点，我们有责任为其量身定做与推荐适用的农行产品。对客
户的新需求，我们更要及时向****报告，努力探索与开发相
关产品。对现有的客户，与之保持经常的联系是我们应尽的
义务，而对潜在的客户，我们更要极目远眺，积极地去开发。
同时，我们力求在协调前台业务部门与**业务部门、上下级
部门、资源合理分配的基础上，保证每位客户的每一笔业务
都能在我们农行及时、顺畅、准确地完成。善于引导客户、
努力满足客户业务需求，为客户提供“一站式”服务，这些
将是我们每位产品经理永恒的要求与追求！

实现理想需要舞台，展现个人的能力同时需要机遇与*台。在
此，我衷心希望各位**、各位评委能给我这个机会，给我一
个更加充分发挥自己能力的机遇与舞台，相信我、选择
我、**我，您不会后悔，我则会倍加珍惜，让我们一起，创
造我们未来更加美好的明天！

谢谢大家！


