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内容概要

　　有关商业推销技巧的一部教材。
《优秀推销员实用教程》结构清晰，实例丰富，可操作性强，每一章之后附有思考与练习，即学即用
。
《优秀推销员实用教程》轻松简洁之特色使其无论是作为教材、参考书，还是用于自学，都十分适宜
。
可作为企业培训、推销员自学和大学相关专业课程用书。
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书籍目录

第一章 了解推销推销的重要性推销类型推销人员的职责推销的基本模式推销的基本过程二十一世纪推
销变化的新趋势 思考与练习第二章 推销员必备的个性和知识推销员的风度与品格应该掌握的产品及
行业知识应该掌握的个人消费者知识对组织客户的了解思考与练习第三章 有效的沟通技巧沟通是一项
重要的工作技能沟通的基本模式和构成要素有声语言沟通技巧无声语言沟通技巧空间语言思考与练习
第四章 寻找顾客寻找顾客的重要性寻找顾客的方法顾客资格鉴定如何提高寻找顾客的成功率思考与练
习第五章 推销前的准备与接近推销前潜在顾客的信息资料整理整理所推销产品或服务的资料信息确定
推销访问的目标设计推销访问计划约定会面时间初步接触引起注意，激发兴趣思考与练习第六章 推销
陈述推销陈述的类型与要求陈述过程中问题的识别问题的确认提问的进一步指导思考与练习第七章 有
效演示演示的好处有效演示的准备演示工具有效演示的技巧思考与练习第八章 顾客异议处理正确认识
来自顾客的异议顾客异议的类型顾客异议的辨别异议处理五部曲处理顾客异议的技巧几种常见异议的
处理策略思考与练习第九章 促成销售为什么需要促成购买决定为什么不做促成购买决定的努力建立正
确的成交态度有利于成交的信号促成交易的有效方法如何与顾客分手思考与练习第十章 客户关系维持
客户关系的本质--长期伙伴关系影响长期伙伴关系的因素如何建立长期伙伴关系 思考与练习第十一章 
效果改进--推销员自我管理时间管理客户分析销售活动分析拜访效果分析思考与练习第十二章 特别推
销技巧--零售业推销零售商店人员销售的重要性如何迎接顾客如何接待不同需要的顾客赢得零售生意
的特殊技巧零售人员经常遇到的问题如何利用建议扩大销售思考与练习第十三章 特别推销技巧--谈判
式推销推销与谈判的关系赢得双赢结果的原则谈判法如果对手更强怎么办与不讲原则谈判法的对手谈
判时怎么办价格谈判技巧思考与练习主要参考书目后记
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章节摘录

　　推销之路，荆棘丛生。
大凡从事过推销工作的人，无不留下深刻印象。
不少推销员就是在这条荆棘之路上，用他们坚定的决心、风度、品格的个性魅力，排除了一个个障碍
，最终取得了成功。
　　不幸的是，还有更多的推销员，虽然天资和能力均属上乘，却因缺乏个性与风度，缺乏应有的品
格而屡遭失败和挫折，苦不堪言。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　如何才能成功地推销出自己的商品？
《优秀推销员实用教程》是一部有关商业推销技巧的一部实用宝典，《优秀推销员实用教程》详尽剖
析推销过程各个阶段的特征、科学的操作方式、要注意的具体问题，并辅之以具体案例供分析、思考
。
内容力求务实；文字推崇简洁，适合营销人员阅读。
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