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内容概要

　　推销是迈向商业成功的第一个台阶，那些后来取得辉煌成就的商业巨擘无不从推销开始其财富生
涯。
本书专为刚从学校毕业及刚刚转行的推销新鲜人编写，是从事推销工作的启蒙教材，同时对在职推销
员解决工作中的难题亦大有裨益；在简要介绍推销量论的同时，又分行业，分特色探讨了形形色色的
推销技巧，堪称一本理论与实践相结合的实用入行指南。
��　　
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书籍目录

第一章　21世纪的首选职业——推销如果你不甘命运摆布，如果你不拒绝富有，如果你对自己充满信
心，你不妨先从推销做起◇“换个活法儿”——21世纪人生企划◇诱人的职业如满天星斗，为何对推
销情有独钟◇来自国外的资料◇原一平的传奇故事为推销正名◇认识的误区◇推销的广义与狭义◇古
老而年轻的职业◇从“一文不名”到“百万富翁”的终南捷径◇推销业——充满机遇、最富挑战性、
最有前途的事业小结第二章　推销员的必备素质成功者必备的心理素质◇自信◇勇气◇热情◇亲和力
◇耐力推销员的礼节要求◇打招呼的礼节◇握手的礼节◇介绍的礼节◇使用名片的礼节◇吸烟的礼节
◇约会的礼节◇使用电话的礼节◇喝饮料的礼节◇坐的礼节推销员的业务能力◇洞察力◇社交能力◇
自控能力◇应变能力◇语言表达能力◇组织能力推销员的业务素质要求◇企业知识◇产品知识◇顾客
知识◇市场知识你适合做推销员吗?第三章　推销前的必要准备推销前先推销自己推销自己的八个方面
◇仪表◇倾听◇微笑一◇赞美◇热诚◇关心◇信赖◇牢记人名推销什么与向谁推销◇推销什么◇向谁
推销第四章　争取第一次推销成功良好的心理准备◇战胜起跑线上的软弱◇克服第一次推销的畏惧心
理◇不要害怕拒绝第一次出击◇逐门逐户推销◇抓住推销对象◇了解客户一◇激发客户需求◇盯住幕
后人第一次推销的其他技巧◇信守约定◇运用医生询问法◇与顾客交心◇寻找共同语言◇在等待过程
中准备话题◇平等推销◇不要急于求成◇铺平下次登门的路第五章　推销的口才艺术推销的口才艺术
◇“开门红”推销◇现场有谈也有试面谈中的技巧◇建立融洽的面谈气氛◇注意倾听◇注意察言观色
◇善于提问◇巧妙回答◇耐心说服第六章　巧用电话做推销如何用电话联系客户◇寻找客户的姓名与
地址◇激发客户的兴趣◇打电话的最佳方式◇打电话的最佳时机◇打电话的最佳次数◇保存记录如何
约见客户◇寒暄的正确方式◇确保找对人◇讨好把关人◇如何应对“买主不在”◇应付对方的拒绝◇
用信件铺路如何在电话里交谈◇克服恐惧心理提高听力◇巧妙回答问题◇注意措辞◇掌握适当的通话
时间◇了解客户的想法◇听出顾客的弦外之音◇如何做得更好如何接听电话◇如何应对顾客“突然来
”的电话◇接听电话的规则◇电话联系与公共关系◇防止生意溜掉如何打销售电话◇敲定订单◇争取
长期生意◇销售电话不分前后◇销售电话重建联系附录：电话推销成功案例1．小山与日本电话营销
公司2．用电话打开帆布的销路第七章　推销模式“激发反应式”推销模式◇“激发反应式”推销术
的优点◇“激发反应式”推销术的缺点“满足需求式”推销模式◇“满足需求式”推销术的三个步骤
◇“满足需求式”推销术的优点◇“满足需求式”推销术的缺点“协商型”推销模式“系列化”推销
模式“谈判型”推销模式“非操纵型”推销模式“研讨会型”推销模式“组团型”推销模式案例练习
第八章　分行业推销零售业推销◇零售业推销中存在的问题◇零售业的六阶段推销◇其他推销技术房
地产推销◇房地产推销的策略◇房地产推销的常用术语◇常见问题举例保险推销-◇保险推销的程序◇
保险推销的策略◇原一平的保险推销第九章　推销员的自我管理实行自我管理的四项内容◇推销区的
管理◇客户的管理◇推销拜访的管理◇个人成长的管理设定工作目标◇设定工作目标的标准◇设定工
作目标的参考资料◇工作目标的具体化制定管理战略-◇管理战略的种类◇管理战略的评估第十章　成
功的推销案例案例一　“牛仔裤”风靡世界的秘密案例二　两份内容相反的电报案例三　“认养”布
娃娃的“闹剧”案例四　奇妙的汽车广告和手表广告案例五　“欢迎您再来”案例六　必须为顾客保
全面子案例七　精诚所至，金石为开案例八　踏进“雷区”案例九　以小见大案例十　重光武雄“借
冕播誉”巧推销案例十一　关心客户才能成功——迪巴诺推销面包有术案例十二　巧会拒绝接见推销
员的总经理案例十三　不卖打字机，卖办公系统案例十四　信守约定案例十五　正确处理客户异议案
例十六　乔·吉拉德注重售后服务案例十七　用微笑敲开陌生的门小结
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媒体关注与评论

　　在林林总总有关推销的书籍中，既能深入浅出地讲明推销的一般知识、基本规律，又能在推销实
践上给读者朋友以具体指导的图书并不多见，因而突出实用性、可操作性是本书的第一个追求。
　　人生有许多第一次，因其第一次，激情与希冀伴随着迷惘与困惑；因其第一次，成功、失败参半
，危险、机遇共存⋯⋯紧紧围绕这第一次，设身处地地为读者着想，纳百家之言，集腋成裘，采他山
之石，用以攻玉，这是本书的第二个追求。
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编辑推荐

　　本书是“世界上最伟大的推销员”实践版，记录着最伟大推销员的行销策略和实战技巧，是推销
人员职业技能训练手册。
　　推销人才并非天生，而是经由培训和磨练出来的。
这本书在简要介绍推销理论基础的同时，探讨了丰富多彩的推销技巧和制胜奥秘，并且对零售业、房
地产、保险等方面的推销实务进行了介绍。
着重讲述了推销工作所需的全部方法以及推销过程中遇到的各种问题，并提供相应的解决方案。
这些方案都是在实践中总结出来的宝贵经验，值得每一位推销人员仔细阅读。
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