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前言

推销员是一个伟大的职业，是一个让我们充满敬意的职业，是他们将商品的生产与使用联接在一起⋯
⋯爱迪生发明了灯泡，但是把灯泡的光明传播给了全人类的是那无数的推销员。
全球“销售之冠”乔·吉拉德说过：“一切始于推销，若没有推销就没有商业。
”推销员是目前中国也是全世界人数最多的职业群体，他们是充满梦想并富有激情的。
但是，作为一名推销员，光有美好的梦想和踌躇满志的热忱是远远不够的，还要掌握推销工作的专业
知识与推销技巧。
“如果一个推销员总是为自己制订更高的标准，而且每天都精力充沛地投入到工作之中，那么他总是
能够实现自己的目标。
'’这是IBH创始入托马斯·约翰·沃森的成功秘诀。
曾做过推销员的李嘉诚也说过：“推销员不用考虑自己是应该先迈出左脚还是先迈出右脚。
所以他应该做的就是向前走，而且不停地走——向自己的目标前进。
”日本“推销之神”原一平说过：“走的路比别人多，跑得比别人勤。
而且我总是在思考、在学，这就是我的推销秘诀。
”

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<最新推销员培训与管理全书>>

内容概要

本书总结了当今世界各国最新、最典型的推销理论和案例，从推销规则、推销策略，到推销过程中的
战术技巧运用等，均有详细论述；对于推销员的形象设计、仪表修养、人际关系到售后服务，也都有
全面阐述；对于推销员必备素质、基本技巧、心理战术，到如何说服顾客，也都进行了深入浅出的探
讨。
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书籍目录

第一章 职业素质培训　推销是世界上最伟大的工作。
推销要依靠能力，但是推销能力却不是凭空而得的，它要求推销员具备一定的职业素质。
　推销员必备的三项基本技能　推销员必备的三项职业道德　推销员必备的十项基本素质　推销员必
须具备的心理素质　推销员必须具备的业务素质　推销员不可不知的礼仪常识　推销员不可不知的社
交常识　推销员不可不知的产品知识　优秀推销员必知的三种知识　优秀推销员必备的五个特点　优
秀推销员必备的七张王牌　优秀推销员必备的八个条件　优秀推销员必备的七种品格　优秀推销员推
销的四个步骤　优秀推销员成功的七个技巧　优秀推销员成功的八项特质　优秀推销员必备的十三法
宝　女性推销员必知的六项守则　成功推销员必备的五个条件　测试自己能否成功的二十九问　第二
章 基础技能培训　推销员的基本技能是指推销员在日常工作中从事业务活动所运用的专门技巧和基本
能力。
要有效开展推销工作，正确处理推销过程中出现的各种问题，必然要求推销员掌握一定的工作技能，
并且能够很好地加以运用。
　了解成功推销的三个步骤　了解成功推销的四个阶段　观察力培训的三种好方法　自制力培训的四
种好方法　应变力培训的四种好方法　推销新手面对的十个难题　推销新手必知的九个秘技　推销新
手速成的三个秘诀　新手人行成功的六个基础　新手必须避免的七种毛病　对新手有用的“8：20原理
”　寻找推销对象的三个绝招　第三章 心理素质培训　心态决定成败。
有人说：“良好的心态，是成功的一半。
”只有具备良好的心态，你才能不气馁，从屡败屡战直到屡战屡胜。
　推销员必备的十种心态　推销员信心的四个来源　推销员恐惧的九个原因　克服自卑心态的五个方
法　克服失败心态的六个方法　保持积极心态的五个方法　培养推销激情的四个方法　第四章 业务素
质培训　在推销行业中，推销员必须具备良好的业务素质。
良好的业务素质能让优秀的推销员脱颖而出，良好的业务素质能使干练的推销员不同于那些平庸之辈
。
　推销员业务素质的四项要求　优秀推销员必知的六条禁忌　优秀推销员的十种职业特性　顶级推销
员的六个职业习惯　世界最风行的三大推销方式　把自己融于推销的四种方法　策划促销活动的四个
基本点　第五章 形象设计培训　推销员的事业必定要从形象开始。
如果你给客户留下好印象，你的事业就会步入成功的轨道。
　保持良好仪表的七点注意　穿戴服饰要把握七个原则　推销员必知的着装八要素　赢得他人信赖的
八种形象　打动顾客的七种时尚形象　推销员微笑的十一项任务　不受欢迎的九种推销形象　让推销
员失礼的五种眼神　第六章 礼仪常识培训　礼仪是一个人修养好坏的标志，懂得礼仪能给他人以好感
。
推销员一定要讲究礼仪常识，尤其是在与顾客交往时。
　递交名片时的八个讲究　招待客户时的十项注意　商务交际要做的三种准备　推销员举止的十六项
注意　接待顾客的九个注意事项　应约拜访必知的七项礼仪　给客户送礼须知的六个要点　给客户送
礼注意的三个事项　与客户交往时的六种最佳距离　与顾客交往必知的十一个技巧　与客户晚餐要注
意的三个问题　参加宴会必知的十个基本礼节　陪同客户用餐必知的五个讲究　推销高手在礼仪上的
九个准则　第七章 社交能力培训　在商业交往中，做到游刃有余的关键在于能够摆正自己在社交中的
恰当位置。
每一名推销员都要掌握一些与顾客交往的基本社交知识。
　创造人缘的四个小技巧　赞美客户的五个小技巧　测试人缘的十道小测试　推销高手的七种人际观
念　建立良好交际的八个原则　学会表现自己的五个技巧　建立个人信誉的七个方法　锻炼倾听技巧
的五个方法　积极倾听客户的三个原则　扩大交际范围的两种方式　利用聚会推销的窍门　检测交际
范围的三个标准　如何与客户进行首次交际　如何接待十二种特殊客户　第八章 推销语言培训　推销
语言的六个基本原则　推销语言的三种主要方式　推销语言的三种表达技巧　推销语言的四个基本技
巧　让声音完美的八个小技巧　使用礼貌用语的四个注意　不与客户争论的五个方法　最常见的十二
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种基本用语　提高语言艺术的六个技巧　推销大师的五个谈话经验　推销口才的四种有效训练　优秀
推销员常说的二十七句话　容易导致推销失败的十八句话　展览推销语言的四个基本要素　第九章 心
理战术培训　从表情分析客户性格　从谈话分析客户性格　掌握顾客心理的三个小窍门　掌握顾客消
费的十一种心理　客户反抗心理的十五种表现　用证据说服客户的十种方法　抓住顾客心理的四种推
销方式　激发顾客购买欲望的四个手段　洞察客户潜在需求的三种方法　阻碍成功的十一种心理原因
　第十章 推销技巧培训　常见的三种推销方式　推销员巧妙促销五法　推销员的四大应变术　展览推
销的四个诀窍　上门推销的四个方法　初次推销的五个技巧　与客户打交道的六个技巧　与经销商合
作的四个技巧　让顾客自觉购买的四要素　提高推销效率的四个法宝　增加销售额的六个小窍门　推
销高手的二十二个绝招　推销大师的十个推销秘诀　推销大师的六大交易技巧　推销大师的八个推销
观点　推销大师的八大推销技巧　推销大师的十个成功经验　推销大师的十二个防泄密技巧　推销大
师十二个接近客户的技巧　展览推销中电话预约的七个妙计　展览推销中促销访问的五个步骤　第十
一章 实战技巧培训　如何推销办公用品　如何推销家用电器　如何推销书籍报刊　如何推销运输业务
　如何推销房屋住宅　如何推销医疗用品　如何推销建筑材料　如何推销儿童玩具　如何推销服装饰
品　如何推销各种保险　如何推销汽车产品　第十二章 谈判能力培训　谈判中要掌握的四个策略　谈
判中要遵守的九个原则　谈判中要具备的四个理性　谈判中要注意的六个事项　谈判中要注意的三个
细节　谈判中占上风的五个诀窍　掌握与客户谈判的三大法宝　打破谈判僵局的七个方法　迅速达成
协议的五个法宝　在谈判中提问的五个技巧　在谈判中回答的五个要诀　在谈判中报价的四个学问　
最先报价最高的四个原因　报价必须把握的四个技巧　报价必须考虑的五个环节　电话谈判的五个特
点　电话谈判的五个原则　讨价还价的九种技巧　十种成功的谈判技巧　第十三章 开发客户的能力培
训　寻找推销对象的三个小窍门　发掘潜在客户的十二个技巧　与顾客套近乎的七个小诀窍　提高客
户开发成功率的四个方法　建立良好客户关系网的三个作用　建立良好客户关系网的三个技巧　向中
老年顾客推销产品的三要诀　对潜力顾客的四种分类　有效开发客户的七妙计　搜索访问的优点和缺
陷　连锁介绍的优点和缺陷　中心开花的优点和缺陷　个人观察的优点和缺陷　委托助手的优点和缺
陷　广告开拓的优点和缺陷　市场咨询的优点和缺陷　第十四章 分析客户的能力培训　透露顾客心理
的五种肢体语言　解读顾客肢体语言的四个要诀　针对不同性格客户的推销战略　针对不同年龄客户
的推销战略　影响顾客购买能力的七个因素　向个人推销要注意的十三件事　向团体推销要注意的十
八件事　读懂顾客的二十种身体语言　评判推销对象的四个关键点　探索潜在购买力的三个原则　了
解顾客的三种最有效方法　第十五章 拜访客户的能力培训　第一次访客的六个小步骤　拜访客户的八
个基本知识　推销拜访路线的五种设计　推销拜访时机的五种选择　成功自我介绍的五个技巧　让客
户喜欢你的十个要素　对顾客充满兴趣的四要点　真正接近客户的四个技巧　投其所好的两个关键方
法　称呼客户的三个注意事项　牢记客户姓名的四个窍门　制造再次访问的四个借口　赢得客户好感
的九个秘诀　交换名片注意的九个事项　双方对话的六个距离选择　建立亲和力的四个小窍门　与客
户谈话时的五项注意　有效倾听的五个基本技巧　增加拜访顾客数量的秘诀　向客户推销自己的三个
小技巧　把自己推销给客户的六项注意　把产品推销给客户的七个步骤　推销大师问候客户的四个方
式　第十六章 说服客户的能力培训　说服客户包括的四个方面　说服中讲实话的三个技巧　说服中不
能讲三种实话　努力办实事的两点注意　十三种最有效的说服技巧　说服问题客户的三个关键点　用
未来说服客户的三个技巧　对客户嫌价高时的四种说服　靠心理学说服顾客的七个要诀　用关键词打
动客户的两个技巧　说服自称没钱客户的三个方法　激发客户购买冲动的八个技巧　用利益获得客户
认同的三个技巧　影响顾客对价格反映的五个要素　第十七章 沟通客户的能力培训　如何应对喜欢抬
杠的客户　如何应对刨根问底的客户　如何应对沉默寡言的客户　如何应对喋喋不休的客户　如何应
对犹豫不决的客户　如何应对不太友善的客户　对不同性格顾客的六种应对　对不同类型客户的七种
沟通　对举止怪诞客户的八个妙招　主动预防顾客不满的四要点　用“缓兵之计”处理客户投诉　处
理客户异议的五种语言艺术　处理顾客异议的四个原则　处理客户异议的八个方法　使用“间接法”
解决顾客异议时要注意的四个问题　使用“将计就计”处理顾客异议时要注意的三个问题　使用“发
问法”解决顾客异议时要注意的四个问题　使用“不理睬”解决顾客异议时要注意的三个问题　使用
“补偿法”解决顾客异议时要注意的五个问题　使用“拖延法”处理顾客异议时要注意的四个问题　
松下幸之助处理顾客异议的十八个要点第十八章 准备工作的能力培训　建立客户档案的两个关键点　
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请别人介绍客户的五个方法　推销的七种辅助材料　推销信息笔记的四项内容　推销笔记内容表达的
十一个技巧　照片展示产品的十五个注意事项　使用推销工具要注意的五点建议　第十九章 产品介绍
的能力培训　熟悉公司的六种情况　演示产品的四个技巧　掌握产品知识的三个诀窍　成功说明产品
的两个关键　引起客户注意的五个方法　产品说明常用的四个技巧　了解产品性能的十个知识　把产
品和客户需求结合的三个技巧　第二十章 避免失败的能力培训　学会应对拒绝的七种技巧　走出推销
失败的五个误区　与未成交客户建立关系的原因　与未成交客户建立良好关系　推销员失败的五种心
理因素　失败推销员常犯的九个通病　导致推销失败的五种坏表现　推销失败在礼仪上的九个坏表现
　推销失败在细节上的十四个缺陷　成为优秀推销员的二十个训练题　第二十一章 电话推销的能力培
训　电话推销要做好的六个准备　电话推销语言的三个秘诀　电话推销的五个实战技巧　电话推销约
见的四个方法　电话推销的八个步骤　电话推销的十四条经验　打电话的七个实用要诀　更好地使用
电话的十二个技巧　第二十二章 面谈推销的能力培训　面谈的五个技巧　掌握面谈的四个要领　六项
必知的商谈礼仪　十九种成功商谈技巧　提高面谈效率的九个方法　避免商谈失败的十六个要点　如
何从客户的表情中发现机会　如何从客户的举止中发现机会　如何从客户的言谈中发现机会　面对团
体客户推销成功的六个技巧　第二十三章 成功交易的能力培训　有效推销的七个阶段　成交的四个基
本策略　成交意向的十种信号　成交的四种心理障碍　促成交易的五个技巧　成交的四个基本技巧　
成交后该做的六件事情　推销成功的三十条经验　把握签单时机的五个要点　成交后要注意的三个事
项　辞别时要遵守的四个要点　引导顾客做出决定的八个诀窍　捕捉顾客成交信号的六个技巧　交易
后让客户满意的四种方法　自我管理的四项内容　设立合理目标的三个前提　设立目标要考虑的七个
因素　设立目标要参考的四个资料　让目标具体细化的四个方法　学会利用时间的四种方法　有效管
理时间的五个技巧　充分利用闲暇的五个诀窍　节约时间的二十一个技巧　浪费时间的十五种坏表现
　经验带来的四种坏习惯　失败推销员的八种弊病　推销员的十种成功特质　做成熟推销员的五个条
件　努力做出自己的三个特色
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章节摘录

（1）把产品与顾客愿望结合起来推销员必须对顾客热情接待，合情合理地推销产品，尽量满足顾客
的需要，使顾客满意而归。
在具体操作上，推销人员应按照顾客的需求和条件，尽量提供顾客更多的货源供他们选择。
对顾客原没打算购买的产品，推销人员也应该揣摸顾客的愿望与要求，并把产品与顾客的购买愿望结
合起来。
（2）向顾客示范产品推销人员要按照顾客的需要示范产品。
如果顾客是拿着进货清单来采购商品，推销人员应按清单上所列举的产品一一加以示范。
如果推销人员能及时准确地发现顾客需求，向顾客推销示范进货清单上没有列上的产品，顾客也会有
好感，推铬j成功的可能性也较大。
推销人在示范中，要考虑顾客购买的可替代性和可更换性，可以多示范几种产品，以了解顾客需求，
甚至可能激发顾客需求，实现推销成功。
（3）淘汰不宜推销的产品所谓不宜推销的产品，就是对一些不符合顾客需要和愿望的产品，要筛选
掉，尽量使顾客购买适合的产品。
但推销人员在这一阶段，不要轻易淘汰产品，需要在了解顾客真正需求基础上，有把握地作出淘汰产
品的选择。
（4）证实顾客的选择正确一般来讲，向中间商证实产品质量及产品符合顾客的需求，问题就比较简
单。
因为中间商关心的主要内容是产品的销售与差价率。
因此，最好是运用案例加以证明，证明顾客购买的利益所在。
这种证明虽然难度不大，但当顾客作出购买决策后，证实与赞扬顾客的选择正确也是非常必要的。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<最新推销员培训与管理全书>>

编辑推荐

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<最新推销员培训与管理全书>>

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 9


