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内容概要

　　如何洞悉客户的要求？
如何有效地影响客户？
如何把握客户的真实心态？
 如何缩短销售周期？
奇思妙想尽在《营销无妙方》中。
　　全书内容涉及成功推销、谈判策略、营销新知、胜在营销四部分。
介绍了营销管理的内容、形式、方法和技巧，旨在提高销售部门专业人员销售技能，以此激发员工潜
能，创建高绩效的企业文化。
《营销无妙方》内容详实，通俗易懂，是企业管理者和广大营销人员的必读之物。
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书籍目录

第一篇 成功推销自信是销售成功的第一秘诀成功推销的基本原则练好口才打开陌生人的嘴话说得多不
如说得巧成功交谈十忌妥善应对十种令人讨厌的话推销人要了解的九型人格说服他人的基本要诀你掌
握赞美别人的技巧吗推销活动中人际关系形成的过程怎样吸引客户注意力如何应对客户的“异议”如
何理解顾客的拒绝如何留住你的顾客约见与接近客户的技巧为顾客利益代言的八大要素推销人员的职
责推销人员应具备的素质推销员的仪表礼仪推销员的举止礼仪推销员的谈吐礼仪如何推销你自己超级
推销员成功的十大准则销售经理的另类原则业务高手的八种性格第二篇 谈利策略商务谈判的原则商务
谈判礼仪成功商务谈判中的让步策略商务谈判中的拖延战术商务谈判者应避免走极端双赢的谈判应符
合什么标准谈判中“看”的要诀谈判中“叙”的要诀商务谈判中“辩”的要诀商务谈判中僵局的种类
突破僵局的策略与技巧第三篇 营销新知学习型营销队伍和传统型营销队伍的区别如何创建学习型营销
团队市场营销新理念探求全球战略下的市场营销策略市场营销十大趋势企业营销五大窗新知识营销的
特征经销商如何把握好市场政策终端铺货应讲究策略据点管理的重要性正确认识市场变革的驱动力树
立进入国际市场的经营观念选择合适的市场切入方式第四篇 胜在营销营销技巧“花言巧语”促营销优
秀营销员为何会成功营销公关在营销中的作用营销员应具备的悟性成功营销人员十大秘诀成功营销人
心态一瞥网络营销常用的十种方法如何利用好网络营销掌握好促成的时机成功的促销策略另类营销促
成订单的八种技巧如何进行人性化销售营销最常用的五种武器社区营销推广的八大注意事项赢得消费
者信赖的十六种证言方式做企业家型经销商企业文化对营销的影响如何有效发挥企业文化的营销功能
企业如何制定正确的价格政策营销不好的企业存在哪些问题企业如何进行有效的销售管理
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