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前言

　　我国经济体制改革的核心问题是建立社会主义市场经济体制。
有市场经济就会有推销，面对发展变化而又竞争激烈的市场环境，企业要想求得生存与发展，就必须
有一支善于营销策划和推销产品的推销员队伍。
一位从推销员起家的销售大师曾经说过：“只要你拥有成功销售的能力，你就拥有白手起家成为亿万
富翁的可能。
”　　为了适应我国市场经济发展对推销员的需求，根据推销人员实际岗位能力标准，按照教育部《
关于全面推进素质教育，深化高等职业教育改革的意见》的精神，以提高学生整体素质为前提，以培
养学生专业基本技能为主线，确立本书的内容。
教材力求简明、易懂、实用，使学生更好地掌握推销技巧的基础知识和专业技能，培养从事市场推销
合格人员。
本教材坚持以学生为本，以职业能力的培养为核心，以实训为基础，以就业为导向，做到“教、学、
做”结合，形成理论教学与技能训练为一体的课程体系。
这种课程体系打破了传统教材体系结构，突出应用性和可操作性，简化理论部分的阐述，重点突出基
础知识的实用性，大量选用中外成功案例，加强对学生的自我训练，以体现高等职业教育的特色。
　　本书针对推销人员应该具备的职业素质和岗位能力，分为基础知识篇、技能训练篇、学习成果篇
，进行基于工作过程的知识点的教学和能力点的训练。
基础知识篇以推销人员必须掌握的推销技巧知识为核心，阐述了知识点；技能训练篇以推销人员必须
具备的专门技能为重点，强化了技能点；学习成果篇以学生自己完成的四个推销方案为成果，展示了
知识点与技能点相结合的职业能力。
本书有如下特点：　　1.清晰完整的能力模块，针对推销员所应当具备的岗位能力分为八章，重点突
出，将知识点与技能点相融合，重在动手能力和创新能力的培养。
　　2.高效实用的训练内容，紧扣市场实际，注重实践技能的训练，让学生边学边练，学训结合，自
我提升，效果明显。
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内容概要

本书针对推销人员应该具备的职业素质和岗位能力，分为基础知识篇、技能训练篇、学习成果篇，进
行基于工作过程的知识点的教学和能力点的训练。
基础知识篇以推销人员必须掌握的推销技巧知识为核心，阐述了知识点；技能训练篇以推销人员必须
具备的专门技能为重点，强化了技能点；学习成果篇以学生自己完成的四个推销方案为成果，展示了
知识点与技能点相结合的职业能力。
本教材坚持以学生为本，以职业能力的培养为核心，以实训为基础，以就业为导向，做到“教、学、
做”结合，形成理论教学与技能训练为一体的课程体系。
这种课程体系打破了传统教材体系结构，突出应用性和可操作性，简化理论部分的阐述，重点突出基
础知识的实用性，大量选用中外成功案例，加强对学生的自我训练，以体现高等职业教育的特色。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<实用推销技巧>>

书籍目录

前言基础知识篇　第一章  推销概论　第二章  推销人员的素质 　第三章  推销的基本模式　第四章  寻
找和接近顾客　第五章  推销洽谈　第六章  处理顾客异议　第七章  成交与售后服务　第八章  名牌推
销与创新技能训练篇　第一章  推销概论训练　第二章  推销员的素质训练　第三章  推销的基本模式训
练　第四章  寻找和接近顾客训练　第五章  推销洽谈训练 　第六章  处理顾客异议训练　第七章  成交
与售后服务训练　第八章  名牌推销与创新训练　补充训练（一）：六种必备表　补充训练（二）：
三种综合能力测试　补充训练（三）：设计好三次模拟实训　补充训练（四）：介绍23种不同性格的
顾客　补充训练（五）：推销人员修身训练的内容学习成果篇　推销方案设计说明　雅芳化妆品推销
方案　统一桂花清茶推销方案　笔记本电脑推销方案　上海通用汽车别克“林荫大道”推销方案参考
文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<实用推销技巧>>

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 5


