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内容概要

　　《现代推销实务与案例分析》分为现代推销概述；推销员的基本条件人际关系与沟通；寻找客户
；拜访客户；与客户谈判；客户管理；自我发展八章内容。
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章节摘录

　　作为推销员，一定要养成赞美客户的习惯，比如赞美对方的容貌、体格、性格、人品、能力、业
余爱好等；有时为了制造气氛，适当地夸张一点，不仅是可以的，而且是应当的，因为谈生意毕竟不
同于专家们的学术交流，有时需要一种活跃的气氛。
　　现在许多推销员，特别是一些刚出校门的推销员，他们在这方面还放不开，一方面是不习惯，另
一方面更是怕对方会看不起自己。
推销员赞美客户是一种智慧的表现，既不需要口是心非，也无须凭空捏造，只不过是适当地夸张了一
点；而在你赞美对方的时候，即使客户知道你有夸张的成分，他也会心安理得地接受这种精神馈赠。
按照美国心理学家马斯洛的理论。
即使是圣人，他也渴望自己的优点被人称赞，所以，推销员赞美客户，就是满足了他的这种心理需求
，从而让他觉得愉悦。
　　人们常说，推销员必须见人说话，这句话的意思并不是要推销员整天花言巧语，而是要求推销员
有一种针对客户的需求和愿望采取相应措施的能力。
作为推销员，必须学会赞美，说些违心话，这是现实决定的。
人只有适应现实，才能突破现实。
如果不能适应现实，你只能在现实面前碰得头破血流。
　　推销员赞美客户必须真诚，并注意赞美要发自内心．诚恳；赞美要具体而不可抽象笼统；间接的
赞美比直接的称赞更有效；赞美要适可而止，不可无限拔高；赞美要自然，千万不能做作。
　　受一些似是而非的观念的影响，许多人对“拍马屁”有很深的成见，认为它非常低俗。
其实，“拍马屁”只是一种对对方表示尊重的沟通方式。
对于推销员来说，及时赞美别人是维持良好人际关系不可或缺的方法。
　五、主动交往　生意场上是有“圈子”的，而所谓的“圈子”实际上就是“人脉”。
人脉对于推销员来说是一种不町或缺的资源，如果你人脉资源丰厚，当你遇到难以攻克的客户或者满
足客户特殊需求遇到棘手的问题的时候，你就可以随时随地找到朋友帮忙；你在与“圈子”里的朋友
交往的过程中，不仪可以共享信息，增长见识，而且还能享受友谊本身带来的温馨。
广泛的人脉关系，既可以为你的业务带来机会，也是你职场信用的证明。
　　要建立起自己的人脉关系，你就要主动出击，扩大自己的交友范围。
有些朋友看卜去对你的工作并没有什么直接的帮助，但他们的朋友有可能给你的工作提供直接或间接
的支持。
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