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内容概要

　　本书与《专业化销售：基于信任的方式》由同一作者群编著，两书可以配套使用。

　　本书是专为你进行专业化销售技巧强化训练而设计，全书提供了60多个强化练习，每个练习都是
从全美的学院、大学和公司培训中心搜集而来，都是由经验丰富的教师和从业者原创编写的。
除了围绕销售过程本身以及了解购买者方面的练习外，本书附有大量关于专业化销售技巧方面的练习
，包括：
    ·沟通技巧；
    ·询问技巧；
    ·倾听技巧；
    ·书面沟通技巧；
    ·战略性目标客户探寻技巧；
    ·销售展示技巧；
    ·获得承诺与处理购买者抵制的技巧；
    ·发展和增进买卖双方关系的技巧；
    经过这些强化训练，再加上你本人的努力，你一定会很好地掌握销售技巧。
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书籍目录

单元1 发现作为职业的专业化销售 1.1 发现对销售职业的态度 1.2 选择什么？
  1.3 描述销售人员和销售职业 1.4 销售人员如何使用时间？
 1.5 哪些品质对成功的销售职业是重要的？
单元2 基于信任的关系销售 2.1 信任建立情景 2.2 建立购买者的信任  2.3 评价销售道德规范 2.4 道德标准
2.5 采访销售人员和购买者 2.6 评价客户的生命周期价值单元3 基于信任的关系销售过程 3.1 搜集购买者
的信息 3.2 比较交易导向的传统销售和基于信任的关系销售过程 3.3 建立售后关系单元4 了解购买者的
预期和行为 4.1 购买者从销售人员那里预期什么？
 4.2 启动购买过程——需求的意识 4.3 与采购中心交往 4.4 购买情况和作为内部或外部供应商应该做些
什么单元5 沟通技巧 5.1 评价销售人员的沟通 5.2 单向沟通 5.3 双向沟通 5.4 沟通风格：自我评价 5.5 风
格弹性：适应不同的人际沟通风格单元6 询问技巧 6.1 购买过程中的重要问题 6.2 发现需求的ADAPT询
问过程 6.3 开发和确认顾客需求的ADAPT过程 6.4 ADAPT询问系统的角色扮演第一部分 6.5 ADAPT询
问系统的角色扮演第二部分单元7 倾听技巧 7.1 你的倾听习惯：自我评价 7.2 做优秀倾听者的重要性 7.3 
专注：不受环境和噪音的干扰 7.4 感受积极倾听与反应性倾听 7.5 倾听测试单元8 书面沟通技巧  8.1 介
绍信 8.2 书面销售建议书——总结数据 8.3 简历制作Ⅰ：识别你的成就和技能 8.4 简历制作Ⅱ：准备你
的简历 8.5 简历制作Ⅲ：写一封自荐信单元9 战略性目标客户探寻技巧 9.1 成功的和不成功的销售人员
如何运用他们的时间？
 9.2 探寻客户 9.3 评估不同的客户联系方式的效果  9.4 探寻的效果 单元10 销售展示技巧单元11 获得承诺
与处理抵制的技巧单元12 发展和增进买卖双方关系的技巧引文索引
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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