
第一图书网, tushu007.com
<<从零开始学销售>>

图书基本信息

书名：<<从零开始学销售>>

13位ISBN编号：9787122145277

10位ISBN编号：7122145271

出版时间：2012-9

出版时间：化学工业出版社

作者：江美亮 编

页数：154

字数：195000

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
<<从零开始学销售>>

内容概要

　　 《“从零开始学”系列读本：从零开始学销售》内容涵盖面广，具体包括以下几大方面：
　　 销售礼仪。

　　 销售业务知识。

　　 销售业务流程。

　　 销售货款管理。

　　 客户关系维护。

　　
《“从零开始学”系列读本：从零开始学销售》主要是为刚入职的大中专学生或刚刚从事一个新的岗
位的人员设计的一套入门型工具书，对于一位新人来说，教会你一步一步学会做销售业务，慢慢胜任
现在的工作岗位。
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作者简介

　　
江美亮，深圳大学毕业，获得理学和管理学双学士学位，在读MBA硕士研究生。
曾担任过培训讲师、市场部经理、人力资源部经理等职位。
有多年企业管理以及企业管理咨询的丰富经验，对企业管理实战有深入的研究和认识；多年来，培训
和辅导过的企业有任达集团、神州长城建设、三环药业、金运化工、恒安石油、唐人堂养生连锁、龙
邦材料、八仙通讯、粤华兴纸业等知名企业。
主编《客户服务岗位就业实训教材》、《市场部作业指导手册》、《培训部作业指导手册》等图书。
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书籍目录

第一章 销售礼仪
第一节 仪容仪表
一、男性仪容仪表要求
二、女性仪容仪表要求
第二节 着装要求
一、男性着装
相关知识：领带的选择要领与适用场合
二、女性着装
相关知识：戒指的佩戴意义
第三节 言行举止
一、站姿
二、坐姿
三、走姿
相关知识：走姿练习
四、手势
相关知识：名片使用礼仪
五、上下楼梯礼仪
六、进出电梯礼仪
七、出入房间礼仪
八、微笑
第四节 观察（看和听）的礼仪
一、看的礼仪
二、聆听的礼仪
第五节 送礼与用餐礼仪
一、送礼
二、用餐
第二章 销售业务知识
第一节 了解并创造客户需求
一、了解客户需求的作用
二、客户的需求特征
三、如何了解客户需求
相关知识：销售中发问的原则
四、如何创造客户需求
第二节 喜爱并相信自己销售的产品
一、熟悉推销的产品
二、喜爱自己推销的产品
三、对你销售的产品应充满信心
四、要相信所推销产品的价格具有竞争力
相关知识：要随时关注竞争对手的动态
第三节 善用推销工具
一、推销工具的功能
二、推销工具的类别
三、推销工具的运用
第三章 销售业务流程
第一节 寻找潜在客户
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一、谁是你的客户
二、客户为什么购买你的产品或服务
三、客户是如何做出选择的
四、怎样寻找潜在客户
五、怎样收集潜在客户的信息
第二节 客户资格审查
一、客户资格审查的内容
二、客户需求审查
三、客户支付能力审查
四、客户购买决策权审查
五、简便的客户资格审查法
六、建立客户档案
第三节 接近客户的准备
一、掌握客户背景资料
二、制定销售访问计划
三、约见客户
四、处理预约拒绝
第四节 拜访客户
一、拜访前的准备
二、开启双方交谈的话题
三、营造轻松的沟通气氛
四、制造再次拜访的机会
第五节 销售陈述
一、销售陈述前的准备工作
二、做好事实调查
三、进行产品说明
四、销售陈述中常遇到的尴尬及应对策略
第六节 处理客户异议
一、面对异议要有正确的态度
相关知识：异议的三种类型
二、设计异议处理标准应答语
三、分析客户异议产生的原因
四、把握异议处理的时机
五、灵活运用异议处理的方法
第七节 促成交易
一、达成交易的基本要素
二、达成交易的时机
三、消除成交的障碍
四、识别购买信号
五、促成交易达成的技巧
第四章 销售货款管理
第一节 收款工作要领
一、收款前的准备工作
二、收款时需注意事项
三、收款后的工作
第二节 成功追收货款
一、货款催收的方法
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二、货款催收的要点
三、客户常见逃债借口及应对技巧
四、货款拖欠日久行动升级的方法
第三节 加速货款回笼
一、购销合同应标明货款结算细则
二、要有强烈的回款意识
三、坚持公司的结算原则
四、尽量避免回款缺陷
五、深谙客户的经营现状
第四节 怎样预防货款流失
一、调查客户信用
二、尽量完善交易程序与充分保留交易证据
三、要定期对账
四、要时刻关注异常情况
第五章 客户关系维护
第一节 做好售后服务
一、适时回访、知晓情况
二、妥善处理投诉
三、处理好退换货及索赔
第二节 客户关怀
一、客户关怀的黄金法则
二、客户关怀的方法
第三节 客户关系管理
一、建立客户档案
二、客户分级管理
三、建立伙伴关系
四、建立私人友谊促进长期合作
参考文献
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