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内容概要

　　本书从实践出发，以必要的推销理论和技巧为依据，以培养实际的推销技能为重点。
《新世纪高职高专课程与实训系列教材：推销技巧与实战（第2版）》主要对推销工作的基本知识、
推销活动过程、推销人员对不同类型的客户展开推销的要点、组织客户的开发技巧、大客户开发实战
技巧、推销大师对推销的感悟以及行销高手的心得等进行了阐述，并结合每章的内容，给出了思考题
、练习题和案例分析，以提高推销的实际技能，使理论与实践紧密地结合在一起。
《新世纪高职高专课程与实训系列教材：推销技巧与实战（第2版）》相关案例的选用充分考虑了我
国的具体国情和文化特点，侧重应用性和实效性，既易于理解和掌握，又有利于培训推销人员和指导
推销活动的具体实践。

　　本书可作为高职高专市场营销、商务、经济管理类专业教材，亦可供从事实际推销工作的人员学
习参考。
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书籍目录

第一章 推销概论
第一节 推销的本质
一、什么是推销
二、推销的特点与功效
三、推销工作对推销员的作用
四、推销的原则
五、推销的三要素
六、现代推销学的发展
第二节 推销方式及类型
一、推销方式
二、推销方式的创新与应用
三、影响推销性质的因素
四、推销的基本类型
五、针对中间商推销
第三节 推销环境分析
一、推销环境介绍
二、推销环境的特征
三、宏观环境分析
四、微观环境分析
思考题
练习题
案例分析
第二章 针对顾客购买心理推销
第一节 销售——心理沟通的过程
一、推销过程中的顾客心理分析
二、发现顾客的购买能力
三、对不同气质的顾客的推销
四、对不同性格的顾客的推销
第二节 针对顾客的需求和购买动机、行为推销
一、针对顾客的需求推销
二、针对顾客的购买动机推销
三、针对顾客的购买行为推销
思考题
练习题
案例分析
第三章 推销人员的素质与能力
第一节 推销人员的素质与业务能力
一、推销人员的素质
二、推销人员的业务能力
第二节 推销人员的管理与控制
一、推销人员管理的内涵和特征
二、推销人员管理的基本内容
三、推销人员的选拔
四、推销人员的培训
五、推销队伍组织结构的确定

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销技巧与实战>>

六、对推销人员有效的激励
七、对推销人员实施科学考评
第三节 推销人员的礼仪
一、推销人员的个人仪表礼仪
二、推销人员的礼节
思考题
练习题
案例分析
第四章 推销理论及模式
第一节 推销方格理论
一、推销人员方格
二、顾客方格
三、推销方格与顾客方格的关系
第二节 提问式销售模式
一、与客户对话才能成交
二、找到拒绝根源反问引导成交
三、提问式销售
四、提问式销售模式中的典型问题
五、销售中敢于重复就能成交
思考题
练习题
案例分析
第五章 推销中的沟通
一、推销中恰当的沟通原理
二、推销沟通是一个双向的过程
三、影响推销沟通的因素
四、推销中的双向交流与交流状态
五、把握顾客的社交风格
六、语言沟通方式
七、非语言沟通方式
八、提高沟通的有效性
九、阻碍与顾客沟通的主要因素
十、一些肢体语言
思考题
练习题
案例分析
第六章 推销准备过程
第一节 推销计划与程序
一、推销活动的五个阶段
二、推销目标
三、推销员要完成的推销任务
四、推销计划的制订
五、推销程序
第二节 准顾客的寻找与鉴定
一、推销的准顾客
二、寻找准顾客的思路和方法
三、顾客资格的鉴定
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第三节 销售约见与接近
一、约见准顾客
二、产品销售流程
三、产品销售接待
四、产品推销人员与顾客的初次接触
五、推销员把自己推销给顾客的要求
思考题
练习题
案例分析
第七章 推销面谈与成交
第一节 推销面谈
一、推销面谈是说服沟通的过程
二、推销面谈的原则
三、对产品介绍的要求
四、产品展示的要点
五、让顾客对产品有良好的体验感觉
六、面谈中的顾客需求分析
七、推销员做好产品销售工作必须回答的问题
八、推销面谈的几个关键点
第二节 顾客异议的处理
一、顾客异议产生的原因
二、顾客表示异议的时间
三、处理顾客异议的基本思路
四、销售过程顾客经常提出的反对意见和处理方法
第三节 成交的方法与策略
一、如何提高销售成交率
二、成交的基本策略
三、掌握成交阶段的主控权
四、推销成交方法
五、推销员留住客户争取成交的十八法
六、促进成交应注意的问题
思考题
练习题
案例分析
第八章 大客户开发实战技巧
第一节 大客户开发规律
一、以淡定的心态面对销售中的人性规律
二、明确客户的买点和卖点
三、销售要学会建立客户心中美好的意愿图像
四、推销业绩的构成
第二节 大客户开发招法
⋯⋯
第九章 推销实践中的感悟
参考文献
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编辑推荐

　　《新世纪高职高专课程与实训系列教材：推销技巧与实战（第2版）》特色：　　注重技能培养
：知识实训板块加强专业知识和技能训练；　　体系新颖：理论讲解、案例阅读、知识实训与自测题
相结合；　　案例丰富：大量案例增强了可读性和趣味性，拓宽了知识面；　　实用性强：针对高职
特点编写，配有电子课件，方便教学。
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