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内容概要

这本实战手册针对每个推销步骤必将面临的棘手问题，提出有效的实战应对技巧。
  本书为你建构了“实战技巧”及“资源平台”两大平台。“实战技巧”让您精进专业推销技巧；“
资源平台”上有30个实战范例，让您累积推销经验。更重要的是，本书能使您在此基础上不断扩充推
销技巧和经验，从而向更高的目标挑战，并取得成功。 
本书具有以下四大特点：
    ◆ 体系导向：每本书都提供一个完整的系统，让您能系统地建构您专业领域的解决方案。
    ◆ 思考导向：以要点回顾（Check Point）的方式，引导您细腻地思考，觉察以往的得失，领悟成败
的缘由；
      ◆ 实用导向：通过工作表单（Work Sheet）及计划表（Plan Form）引导您系统地完成年度营销计划
书的具体制作。
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书籍目录

第1章　推销准备平台实战技巧 1-1 增加您潜在客记有涵盖率实战技巧 1-2 提高您推销的胜率——专精
于您的商品知识实战技巧 1-3 推销准备的资源平台第2章　初次接触客户实战技巧 2-1 开场白的战术实
战技巧 2-2 面对初次见面的客户，您如何立即赢得他的好感实战技巧 2-3 面对初次见面的客户，您如
何立即引起他的注意实战技巧 2-4 初次接触客户的资源平台第3章　促使客户改变决定实战技巧 3-1 状
况询问法实战技巧 3-2 问题发现型询问法实战技巧 3-3 问题扩大型询问法实战技巧 3-4 评价型询问法实
战技巧 3-5 问题解决型询问法实战技巧 3-6 促使客户改变决定的资源平台第4章　确认客户需求实战技
巧 4-1 确认客户需求优先顺序的技巧实战技巧 4-2 确认客户需求的资源平台第5章　产品说明实战平台
实战技巧 5-1 先找出客户利益在作产品说明实战技巧 5-2 养成JEB+Confirm的商品说明习惯让您变得非
常有说服力实战技巧 5-3 产品说明的资源平台第6章　展示技巧实战平台实战技巧 6-1 销售重点能倍增
展示说服力实战技巧 6-2 通过证明说服您的客户实战技巧 6-3 展示技巧的资源平台第7章　异议处理实
战平台实战技巧 7-1 解读客户“不购买”的心态实战技巧 7-2 牢记“说赢客户”不等于成交实战技巧
7-3 应对言不由衷的客户的技巧实战技巧 7-4 异议处理的资源平台第8章　缔约技巧实战平台实战技巧
8-1 选运用缔约策略实战技巧 8-2 面对“难下决定的客户”的缔约实战实战技巧 8-3 面对“听觉型”、
“视觉型”、“触觉型”、“独裁型”、“分析型”、“务实型”、“人际型”的缔约实战实战技巧
8-4 缔约技巧的资源平台第9章　客户关系维护平台实战技巧 9-1 建立永远的客户关系实战技巧 9-2 客户
关系维护资源平台第10章　成为大师实战技巧 10-1 自我改善的第一步——认识自己实战技巧 10-2 培养
您的第二天性——专家级业务员的信念第11章　职业性向测验平台实战技巧 11-1 盖登氏性向测验平台
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媒体关注与评论

　　专业的推销人才天生在丰田　IBM　施乐吗？　　杰出的业务员是培训出来的，不是天生的。　
　作为推销业务员，您够专业吗？　　不要怀疑推销培训的价值，重要的是要找到有效的培训教程。
　　本书是中外一流企业顶尖业务员实战经验与智慧的结晶　　“我们培养专家”是我们一贯的宗旨
　　“实战技巧”、“资源平台”两大平台协助您积累推销经验，循序渐进掌握专业推销技巧，尽快
成长为优秀业务员。
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编辑推荐

　　专业的推销人才天生在丰田　IBM　施乐吗？　　杰出的业务员是培训出来的，不是天生的。　
　作为推销业务员，您够专业吗？　　不要怀疑推销培训的价值，重要的是要找到有效的培训教程。
　　本书是中外一流企业顶尖业务员实战经验与智慧的结晶　　“我们培养专家”是我们一贯的宗旨
　　“实战技巧”、“资源平台”两大平台协助您积累推销经验，循序渐进掌握专业推销技巧，尽快
成长为优秀业务员。
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