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内容概要

内容简介
成为专业的销售员，既是销售人员对自身成长的要求，也是企业主管
对销售人员的要求。但是，什么是专业销售？专业销售应具备何种知识，应
掌握什么样的技巧，什么又是专业销售过程？恐怕大多数销售人员并不是
很清楚，市面上现有的书籍对此又鲜有介绍。本书的编写正是针对这种现
状而进行，专为迫切需要提高自身的销售员而写。书中全面、系统的介绍
了专业销售员应有的个性特征，必须掌握的有关公司、产品及顾客等方面
的知识，销售前准备工作、专业销售过程、改进自身效果的其它手段等内
容，从而向读者提供有关销售全程的深入介绍，以指导销售员提高自身素
质和能力，完成从经验销售员向专业销售员发生变化质的飞跃。
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书籍目录
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模拟销售练习
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问题
模拟销售练习
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案例
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个人消费者
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第六章 顾客行为――组织客户
组织市场的特征
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组织购买过程
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模拟销售练习
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第三篇 专业销售过程
第七章 客户搜寻与鉴别
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顾客搜寻的重要性
搜寻的方法
鉴别顾客资格
鉴别顾客的信息来源
制定搜寻计划
问题
模拟销售练习
案例
第八章 准备销售陈述
预先准备
整理潜在顾客的信息
整理要推销的产品或服务的信息
约定会面时间
确定销售访问的目标
安排销售陈述
检查仪容仪表、态度及辅助设备
小结
问题
模拟销售练习
案例
第九章 销售陈述
销售陈述的类型
开始进行
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陈述
运用技巧
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陈述的时间限制
处理打断
吸引注意力
成功陈述的原则
为下一次拜访打下基础
问题
模拟销售练习
案例
第十章 有效演示
演示的利益
准备演示
有效演示的技巧
演示工具
使用视觉辅助手段的原则
演示中需注意的问题
问题
模拟销售练习
案例
第十一章 处理顾客异议
什么是顾客异议
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处理异议的方案
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问题
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第十二章 终结销售
成交失败的原因
建立正确的成交态度
决定成交的时机
成交的方法
不能完成时作些什么
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后续服务
小结
问题
模拟销售练习
案例
第四篇 改进销售效果
第十三章 增进顾客关系，创造未来销售
建立长期关系
建立长期关系的销售策略
处理顾客抱怨
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建立关系型的销售方式
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改进销售绩效
专业销售的定义
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问题
模拟销售练习
案例
第十四章 专业销售员的自我管理
销售是一件24小时的工作
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充分利用推销时间
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销售员的财务管理
保持良好的身体条件
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对工作的责任
制定改进计划
专业的销售员
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案例
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