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前言

随着社会主义市场经济体制的建立和完善，国内市场逐步与国际市场接轨，市场竞争日趋激烈。
企业在参与国际、国内市场竞争的实践中，对市场营销的理论研究提出了更高的要求。
为了满足社会各界对市场营销知识的需要，特编写出版本书。
本书以营销员的实际岗位职责为出发点，对营销员在工作中面临的问题进行了全程式指导，并对营销
员应掌握的管理技能进行了归纳与提炼，以便于营销员迅速抓住工作的核心与关键，深入理解该岗位
所需要的各种知识与技能，是营销员进行高效率、规范化管理和迅速提升自身能力的参照范本。
为了便于营销员学习和掌握该岗位的相关要点本书采用了行为对照与案例学习的方法。
针对每一个训练要点，本书还安排了国内外企业成功或失败的案例，并进行了深入的剖析与解读。
在这本书中，你将有机会以全新的方式了解一系列营销员必备的知识，包括顾客的需要、制定合理的
价格、把握好营销的各个环节、积极面对竞争、真诚地对待顾客、把竞争与合作统一起来、争取谈判
中的主动、促成谈判顺利进行、争取对自己有利的价格、成功地进行推销、战胜客户的拒绝和化解客
户的抱怨等诸多方面。
本书探讨了最有效的谈判艺术和最实用的营销方法，可以使营销员身临其境地参透其中的道理，为自
己的行动提供有益借鉴。
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内容概要

这是一本看了就能懂，拿来就能用，来源于实践，又能全盘指导实践的营销培训手册。
本书从专业角度出发，针对性强，内容翔实生动，但阅读门槛低，便于各种层次受训人员快速掌握。
　　本书涵盖了大量经典的营销实例，举一反三之后你将受益无穷，因而本书不仅是营销员提高自身
水平的专业宝典，更是企业提升管理水平的必备读物。
读者能够在轻松阅读的同时，领悟掌握相关的理论和技巧。
结合实际工作，你将很快成长为一名万众瞩目的金牌营销员。
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章节摘录

插图：第一章 金牌营销员的必备素质及培训方案第一节 金牌营销员的素质优秀营销人员应具备的素
质要想成为一个效率非凡的营销人员，必须具备一定的风度、品质、性格、素质、特点、态度和能力
。
1. 最大诚信最大诚信是营销人员开展事业的前提和基石，是所有营销人员应具有的最基本的职业道德
。
 “最大诚信”原则被誉为营销中“铁的法则”。
2. 仪表与装束恰当的仪表和装束，不仅对客户，而且对营销人员自身都会产生良好的效果。
一个营销人员必须具备良好的仪表，这不是为了炫耀，而是为了在营销产品时不为仪表所烦恼。
干净、得体的外表和装束，既是营销人员对自己的一种尊重，也是对客户的一种尊重。
毫无疑问，精干的外表、得体的服装、整洁的形象，会让人产生良好的整体印象。
而良好的印象，无疑会在营销活动中起到巨大作用，尤其是第一次向客户推荐产品时。
3. 礼貌与规矩礼貌的价值就在于能够使谈话增值，使之更有说服力。
一流的营销人员都有一个明显的特点，就是善于发现别人的优点，而不喜欢挑别人的毛病。
他们仁慈大度，宽大为怀，尊重他人。
只要有意为之，这种尊重他人的态度是能够培养出来的。
4. 较高的智商智力指思考能力，通常对应着“智商”，智力高则表示智商高。
营销人员的智力越高，营销工作就会做得越好；反之，智力低，营销工作也将相对做得差一些。
特别是在与社会名流打交道或必须进行复杂估量时，具有较高智商的营销人员往往能够取得较好的成
绩。
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