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前言

职业技能培训是提高劳动者知识与技能水平、增强劳动者就业能力的有效措施。
职业技能短期培训，能够在短期内使受培训者掌握一门技能，达到上岗要求，顺利实现就业。
为了适应开展职业技能短期培训的需要，促进短期培训向规范化发展，提高培训质量，中国劳动社会
保障出版社组织编写了职业技能短期培训系列教材，涉及二产和三产百余种职业（工种）。
在组织编写教材的过程中，以相应职业（工种）的国家职业标准和岗位要求为依据，并力求使教材具
有以下特点：短。
教材适合15～30天的短期培训，在较短的时间内，让受培训者掌握一种技能，从而实现就业。
薄。
教材厚度薄，字数一般在10万字左右。
教材中只讲述必要的知识和技能，不详细介绍有关的理论，避免多而全，强调有用和实用，从而将最
有效的技能传授给受培训者。
易。
内容通俗，图文并茂，容易学习和掌握。
教材以技能操作和技能培养为主线，用图文相结合的方式，通过实例，一步步地介绍各项操作技能，
便于学习、理解和对照操作。
这套教材适合于各级各类职业学校、职业培训机构在开展职业技能短期培训时使用。
欢迎职业学校、培训机构和读者对教材中存在的不足之处提出宝贵意见和建议。
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内容概要

本书依据推销员国家职业标准，围绕当前推销员工作实际，在对推销工作和推销员这一职业的基本情
况作简要介绍的基础上，首先分析顾客购买心理，介绍推销模式，以帮助学员树立为顾客服务的意识
；然后切入推销技能，从推销准备、推销接近、推销洽谈、处理顾客异议、促成交易和推销事后处理
等方面完整地阐述了推销员所要面对的整个推销过程及其推销技巧；最后本书还分析了推销绩效考评
的内容和方法，来指导推销员的工作。
    本书适合各级各类职业学校、职业培训机构在开展职业技能培训时使用，也可供各类企业推销员自
学和管理人员参考。
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章节摘录

插图：推销员对自己缺乏信心的表现主要有：·认为自己不是干推销员的那块“料”，不具备干推销
员的基本素质。
·害怕被顾客拒绝，觉得没有面子。
·担心从事推销工作会“蚀本”，因为有些推销工作是要投入一些本钱的。
而事实上，没有一个成功的推销员是一帆风顺的。
推销员中成功者不少，但成功者本身也是经历了多次失败的。
可以说，成功的推销员多是在经历了99次失败之后，才有可能尝到1次成功的滋味。
我们所熟悉的成功推销员，如原一平、乔·吉拉德、弗兰克、贝格特等，他们在推销事业中都取得了
辉煌的成功，但细究他们的成功之路，我们发现，那并不是一条平坦的大道，而是一条充满了坎坷和
艰辛的崎岖小径。
在这条小径上，到处是失败、挫折、沮丧、失望和彷徨，经历过多次失败后，成功才姗姗来到。
上述五种推销模式影响较大，在实际推销中用得较多。
其中，爱达模式产生最早，最具有代表性，它注重利用顾客的心理变化规律，为其他模式的设计提供
了思路；迪伯达模式是对爱达模式的补充和修正，它把爱达模式前两个阶段的内容更加具体化，因而
又前进了一步，被称为现代推销模式；在顾客主动的情况下，使用爱德帕模式既简便又有效。
此外，还有许许多多的推销模式，如希斯模式、韦伯斯特一温德模式等，这里不再详细介绍。
《孙子兵法》上说：“兵无常势，水无常形。
”推销更是如此，没有永恒的唯一的模式，任何推销人员都不能盲目照搬这些模式，生搬硬套只会适
得其反。
推销人员应该坚持现代推销的基本理念，针对不同的顾客在不同的环境下，用热情和真诚把最适合顾
客需求的产品提供给顾客，真正与顾客取得双赢。
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编辑推荐

《推销员基本技能》：人力资源和社会保障部教材办公室评审通过适合于职业技能短期培训实用
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