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内容概要

《人员推销/当代市场营销学科系列教材》主要介绍人员销售的基本原理和方法，深入浅出地论述了人
员销售的最新理论和相关理念，兼顾了销售人员竞争者与顾客三者互动的关系，融合了理念、战略、
技巧和案例。
《人员推销/当代市场营销学科系列教材》不仅较为全面地讲述了人员销售的全过程，而且汇集了大量
的说明用以分析案例，为读者提供了循序渐进的学习平台。
全书共分为11章，包括人员销售的作用，销售生涯，销售人员的自我管理，购买行为分析，人员销售
过程中的沟通风格，成功寻找潜在顾客，与顾客的初次会晤，识别购买影响力，双赢的谈判技巧，关
系销售的开始以及赢得终身顾客。

《人员推销/当代市场营销学科系列教材》可作为高等院校管理类专业本科生、研究生、MBA以及相
关专业学员的教材，亦适用于企业营销管理人员的培训，同时对于任何一个已经加盟或者正在准备加
盟人员销售大军的读者而言，都将引导并指导其踏上新型的顾客关系管理的成功之道。
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作者简介

应恩德，华东理工大学商学院副教授，同时在多家公司从事管理培训与顾问的工作。
教学研究兴趣与重点为：管理沟通、组织行为学、学习型组织消费者行为、销售技巧、竞争情报。
近期的侧重点为：人性管理、沟通技巧、跨文化沟通、领导与团队建设、销售人员的自我激励与生涯
规划顾
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书籍目录

绪论
第一章 人员销售的作用
第二章 销售生涯
第三章 销售人员的自我管理
第四章 购买行为分析
第五章 人员销售过程的沟通风格
第六章 前奏：成功寻找潜在顾客
第七章 接触：初次会晤
第八章 探测：识别购买影响力
第九章 提案：双赢的谈判技巧
第十章 成交：关系销售的开始
第十一章 顾客关系管理：赢得终身顾客
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