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内容概要

本书内容包括：有产品就有好主顾、走向成交的杀手锏、无限制推销功课、完全成功的推销员、完全
定位推销原则、口碑是推销员的最佳桂冠等。
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说"我会考虑"时八、动之以情的谈话内容九、建立和谐的人际关系十、推销员的七种法宝第三天：无
限制推销功课第一讲/目标的设定一、具有专家意识二、推销专家所需具备的能力三、身为推销专家的
目标四、目标树立时的注意点五、目标一定要视觉化六、有效果的目标视觉化法第二讲/自信的强化一
、发现问题可迈向成功二、使推销目标计划化的发现问题法三、开发推销能力目标之问题点发现法四
、自信铸就"成功"五、朝有利点思考可倍增自信六、了解意识的机能七、了解潜在意识的机能八、了
解观念和行动的关系九、正面观念强化法十、自我观念妨碍了行动十一、正面观念的描写法十二、制
定实施计划的精神准备十三、想出实现计划的具体对策十四、成功来自于积极的情报收集十五、高明
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、主意创想之基本原则二十、以脑力激荡来创想点子二十一、以检查袁创想主意第三讲/生活的热情一
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时间的各种方法九、切记评价与反省十、每日、每周之评价反省法十一、活用评价表十二、定期检查
成功目标第四天：完全成功的推销员第一讲/成功型推销说话术的重点一、注重问候礼仪二、使商谈步
向成功之路的言辞三、失败的推销言辞四、肯定的谈话法与否定的谈话法五、肯定的诱导询问法六、
商谈时该说些什么话题七、作技巧性谈话时应注意哪些事项八、决定胜负的工作时间九、销售额与商
谈时间成正比十、销售额与访问家数成正比十一、对方说"不"时十二、"考虑看看"等于拒绝辞十三、推
销"顾客所能得到的优点"十四、法兰克林式说服法十五、信心十足一定卖得出去十六、不同的人采用
不同的策略第二讲/促使推销成功的身体语言一、努力培养基础动作二、得体的服装与仪容三、"立正"
是正确致礼的基础四、正确的礼仪将得到好的结果五、如何交换名片六、椅子的坐法与交谈姿势七、
视线应放在何处?八、适当的对谈距离九、善用手部语言十、买方、卖方站着交谈时十一、肯定动作与
否定动作十二、采用身体前后摆动的肯定动作十三、要以良好态度面对商谈十四、恶劣的态度将导致
恶劣的结果十五、推销的诀窍--"谦赞感微"十六、发出销售信号十七、笑谈乃商谈的同义辞第三讲/合
理的、科学的推销方式一、确实掌握商品知识二、高明的商品展示术三、推销用具是重要装备四、使
用推销用具的优点五、设计洽谈备忘录六、举行职务演习七、别忘了做嘴部体操第五天：完全定位推
销原则第一讲/事前的功课一、目标--使你朝方向迈进的关键二、准备--能做更有效推销说明的关键第
二讲/"主攻"的能力一、询问--引起客户关心的关键二、利益--决定购买的关键三、反对--处理排拒的关
键第三讲/约定的能力一、概括--能逐步得到客户认同的关键二、结束--要取得更多大订单的关键三、
追踪--能使销售更确实的关键第六天：口碑是推销员最佳桂冠第一讲/建立口碑一、建立深刻印象，让
人忘不了你二、笑傲商场所向无敌纵横商业联谊活动十诫第二讲/过程的操作一、如何做个称职的主人
是成功宴会的关键要素二、商机回力棒怎么去就怎么回第三讲/口碑式营销总结一、吸引热门商机得到
口碑与推荐的关键因素二、口碑式行销模式的建立是播种而非狩猎附录：海外传真一、若能妥善运用
电话行销，将可为企业创造新契机二、针对正确的目标群，电话行销才能发挥效果三、事前演练、事
后检讨，有助于提高电话行销的成功率四、电话行销的四项技巧若多加练习，必能运用自如五、企业
对企业的直效行销，也要发挥直捣人心的效用六、愈来愈多的广告主愿意尝试直销广告，证明其市场
潜力十足七、只要掌握诀窍，传真DM不但快速、省钱，效果更佳八、房地产的促销技巧五花八门，
购房者可得擦亮眼九、广告歌谱出新乐章，广告歌曲推陈出新，使观众有视听新享受十、服务以促销
为目的，服务将成为未来行销战略的重要一环，值得业者正视
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章节摘录

书摘二、不喜欢推销员的工作    你讨厌推销员工作吗?而且讨厌推销员这个职业吗?你认为推销员的工
作没有什么价值吗?    没有这回事。
俗话说：“没有营销就没有事业”，无论多好的商品，如果卖不出去就没有任何价值。
无论多么好的公司，没有业绩就无法成立。
    支撑公司，使公司繁荣发展，全靠站在第一线辛苦工作的推销员。
或许有人认为内勤职员不必冒着风雪、顶着大太阳外出很让人羡慕。
因为他们遇到讨厌的人不必低头，成绩不好不会被骂。
若仅以这些因素来评断推销员，这种说法还可以成立。
    凡事都有正、反两面。
我们从表面来看看推销员的工作，它有下列几项优点：    ①每天跟各种人碰面，可以获得很多情报。
    ②不断地扩展人脉，可以结交到终生至友。
“人脉”这种财产是值得用任何东西交换的。
    ③可以直接以肌肤感受到春、夏、秋、冬的自然变化。
或许大热天、寒冷天、下雨、刮风之日让人有些厌烦，但也能感受到四季不同的自然美景。
    ④逐渐提高业绩，对公司有贡献，将很快出人头地。
    ⑤成绩好，除了薪水外还可以领到很多奖金。
    ⑥每天有变化，不会觉得工作无聊。
    ⑦目标明确，值得工作。
    ⑧从事推销员的工作比内勤职员更能磨炼自己。
    有下列想法的推销员乃踏上失败的第一步。
    ①不想继续做推销员的工作。
    ②觉得推销员的工作难为情。
    ③不想做推销员的工作却被分配到这里。
    ④经常有倦怠的感觉。
    ⑤想找别的工作。
P4-5
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编辑推荐

推销，真的那么难吗?“不!其实推销很简单!” 一本有效提高业务员效率的推销课程，六天就可以全方
位提高您的销售能力。
本书通过六天的课程训练，用简单、轻松而深蕴哲理的语言，向你讲述决定推销能否成功的种种细节
。
当您看完后，你也会说：“推销，就这么简单!”
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