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内容概要

《现代推销技术》根据市场营销专业毕业生在销售岗位上的典型工作任务，以销售实际工作过程为主
线编写而成，具体包括销售岗前培训、顾客信息管理、策划销售访问和开展销售访问4个任务。《现
代推销技术》强调服务顾客就是销售人员存在的理由，强调运用人员推销的黄金准则来帮助他人。
《现代推销技术》贯彻“校企合作、工学结合”的理念，十分重视“做中学”的事例和练习，包括理
解销售概念和惯例所必备的基本知识，提供的资料丰富，实用性强，简洁易懂。
《现代推销技术》可作为高职高专市场营销及相关专业的教材，也可作为企业对新员工培训的参考用
书，还可以作为销售人员进行销售展示准备和角色扮演的完备指导书。
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书籍目录

任务1 销售岗前培训
　1.1销售心理素质
 1.1.1重新认识销售职业
 1.1.2掌握销售的黄金准则
 1.1.3发觉生活中的销售
 1.1.4 明白自己为什么作为销售员被录用
 1.1.5为什么选择做销售
 1.1.6 怎样才能在销售事业上取得成功
 1.1.7 成功销售人员应具备的心理素质
 销售职业素质提升
　1.2销售职业道德
 1.2.1明白企业的社会责任
 1.2.2是什么影响着伦理行为
 1.2.3 掌握销售伦理指导方针
 1.2.4处理与销售人员有关的伦理问题
 1.2.5销售人员与雇主打交道中的伦理问题
 1.2.6销售人员与顾客打交道中的伦理问题
 1.2.7管理销售中的伦理道德问题
 销售职业素质提升
　1.3熟悉顾客需求
 1.3.1人们为什么要购买
 1.3.2影响购买的心理因素
 1.3.3 满足购买者需要的好方法一FAB法
　　1.3.4如何确定重要的购买需要
 1.3.5 了解试探性成交的奥秘
 1.3.6掌握SE11序列
 1.3.7把握顾客的感知
 1.3.8考虑顾客的个性
 1.3.9确定顾客个性类型
 1.3.10区分顾客购买情形
 销售职业素质提升
任务2顾客信息管理
　2.1搜集顾客信息
 2.1.1寻找潜在顾客
 2.1.2寻找潜在顾客的方法
 2.1.3寻找潜在顾客的准则
　　销售职业素质提升
　2.2整理顾客资料
 2.2.1顾客构成销售辖区
 2.2.2时间和辖区管理的要素
 销售职业素质提升
任务3策划销售访问
　3.1制订访问计划
 3.1.1 将销售访问作为一种战略
 3.1.2策划销售访问的原因
 3.1.3 明确销售访问目标
 3.1.4阅读顾客档案
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 3.1.5制订顾客利益计划
 3.1.6预估潜在顾客的心理活动阶段
 3.1.7销售过程总述
 销售职业素质提升
　3.2选择展示方法
 3.2.1销售展示策略
 3.2.2记忆式销售展示
 3.2.3程序式销售展示
 3.2.4满足需要式展示
 3.2.5解决问题式展示
 3.2.6各种展示方法的比较与选择
 3.2.7 团队展示
 销售职业素质提升
任务4开展销售访问
　4.1实现有效接触
 4.1.1重视销售接触
 4.1.2开始接触
 4.1.3接触技巧和目标
 4.1.4开场方法
 4.1.5接触中的技术
　　⋯⋯
参考文献
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编辑推荐

　　《21世纪高职高专财经类能力本位型规划教材·市场营销专业教学改革教材：现代推销技术》特
点：　　◆能力本位。以学生为主体，让学生看了就能会，学了就能用；以教师为主导，授人以渔；
以项目为载体，将技能与知识充分结合。　　◆内容创新。内容选取机动、灵活，适当融入新技术、
新规范、新理念；既体现自我教改成果，又吸收他人先进经验；保持一定前瞻性，又避免盲目超前。
　　◆精编案例。案例短小精悍，能佐证知识内容；案例内容新颖，表达当前信息；案例以国内中小
企业典型事实为主，适合高职学生阅读。　　◆巧设实训。实训环节真实可行，实训任务明确，实训
目标清晰，实训内容详细，实训考核全面，切实提高能力。　　◆注重立体化。既强调教材内在的立
体化，从方便学生学习的角度考虑，搭建易学易教的优质的纸质平台，又强调教材外在的立体化，以
立体化精品教材为构建目标，网上提供完备的教学资源。
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