
第一图书网, tushu007.com
<<国际推销大师成功秘诀>>

图书基本信息

书名：<<国际推销大师成功秘诀>>

13位ISBN编号：9787507820676

10位ISBN编号：750782067X

出版时间：2002-1

出版时间：中国国际广播出版社

作者：马克泰,王必成

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

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<国际推销大师成功秘诀>>

内容概要

本书推销具有七大步骤：1、寻找顾客；2、预约或计划；3、接近顾客；4、在谈；5、处理异议；6、
完成交易；7、跟进或服务。
作者基本以这“七步骤”学说为主，并参照自己的研究，来安排本书的结构：    在第一章里，我们首
选 介绍了顶级推销员成功的心理素质和良好的习惯。
接下来，作者按照“七步骤”的顺序分别讲解了顾客在哪里；面谈的技巧和实例；处理异议和问题的
方法；达成交易的方法和必诀；售后跟进服务的技巧。
此外，作者论述归纳了推销管理难题的诊治技巧；推销员常犯的错误；女推销员的强势与弱势；枯级
推销员的成功经验。
  图文并茂，生动有趣；内容实用，操作性强；实例较多理论较少，是本书的三大特点。
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书籍目录

第一章  顶级推销员成功的心理素质和良好习惯  一、“我要做百万佣金的推销员”——目标确定的五
个方法和行动程序  二、积极的态度和高昂的热情使你收入倍增  三、顶尖推销员的创新方法  四、不怕
失败，坚持到成交  五、良好的道德形象，使你获取更多的订单   六、一笑千金  七、获取顾客信任的
四种方法  八、优秀推销员的竞争意识  九、良好习惯与新知识掌握  十、另外十种重要素质第二章  顾
客在哪里？
如何打动顾客的心？
  一、寻找顾客的二十种方法  二、访问前的六种准备  三、顾客的十种购买心理  四、与顾客沟通的五
大技巧第三章  面谈的技巧和实例  一、预约的方法和实例  二、十二种有效 有开场白  三、产品说明的
技巧  四、沉默是金：倾听的艺术第四章  处理异议和问题的方法  一、推销始于被拒绝：一个实例  二
、推销说明被拒绝的原因及对策  三、顾客的八种类型  四、二十种常遇到的异议  五、九种处理异议的
方法第五章  推销绝妙口才和电话推销  一、推销绝妙口才  二、八类商品推销要诀  三、电话和E-mail推
销的方法第六章  达成交易的方法和秘诀  一、完成交易的四十九种方法   二、促成交易的问题和实例  
三、行为语言对完成交易的巨大作用  四、收款前的保证：信用调查的十二大方法  五、预防呆账的八
大秘诀  六、推销开支费用第七章  “推销始于顾客付款之后”——售后的跟踪与服务技巧  一、结束的
技巧  二、服务和维技良好顾各关系的十四种方法  三、重复购买的艺术  四、有效跟进  五、售后服务
实例  六、网上推销与顾客服务第八章  营销管理难题的诊治与实例  一、营销的十六个问题及解决方法
 二、访问效率提升的技巧和实例  三、如何提升销售业绩和效率  四、道德规范与推销效果  五、顶级
推销员的测试与训练  六、高科技对销售效率的影响第九章  女推销员的优势和弱势  一、女推销员的“
无声推销”  二、骚扰、威胁及对策  三、女推销员开发客户的方法和步骤  四、男性商业规则中的女性
第十章  推销大师畅谈成功经验  一、预约和接近顾客的经济教训  二、产品说明的绝妙方法  三、处理
异议，各路高人大显神通  四、询问法：成交的最好方法  五、专来、敬业的工作态度  六、一位典型的
信息时代的推销员 附录  图表说推销
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