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内容概要

　　为了全面贯彻落实《国家中长期教育改革和发展规划纲要（2010-2020年）》和《中等职业教育改
革创新行动计划（2010-2012年）》，我们参考《中等职业教育专业目录（2010年修订）》对中等职业
教育国家规划教材进行了修订，以满足中等职业学校财经类专业教学的新需要。
《推销实务》从2002年的第一次出版到2006年的再版，再到现在已经整整走过了9个年头。
虽然第二次再版时，我们对教材内容做了一些修正，但教材里面还可能存在许多方面的问题与缺陷，
需要继续进行补充和修正，这也是本次我们对教材进行再次修订的理由之一。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销实务>>

书籍目录

第一章 概述第一节 推销的概念和特点第二节 推销的功能与作用第三节 推销观念第二章 推销模式第一
节 推销方格理论第二节 推销模式第三章 推销人员的职责、素质与能力开发第一节 推销人员的职责第
二节 推销人员的素质第三节 推销人员的基本能力第四章 寻找顾客第一节 寻找顾客的必要性第二节 寻
找顾客的方法第三节 顾客资格鉴定第四节 建立顾客档案第五章 推销接近第一节 推销接近的准备工作
第二节 约见顾客第三节 接近顾客第六章 推销洽谈第一节 推销洽谈的含义、种类和原则第二节 推销洽
谈的准备工作第三节 推销洽谈的技巧与策略第七章 顾客异议处理第一节 顾客异议的概念及产生原因
第二节 顾客异议处理的原则、时机和步骤第三节 处理顾客异议的基本方法第四节 对付顾客异议的其
他几种策略和方法第八章 成交第一节 成交应具备的基本条件第二节 成交的基本策略和方法第三节 做
好成交的后续工作第九章 推销管理与人力资源开发第一节 推销组织第二节 推销控制第三节 推销的人
力资源开发参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销实务>>

章节摘录

版权页：插图：（1）注意推销礼仪。
文明经商、礼貌待人，给顾客留下良好的第一印象。
（2）树立顾客导向。
以了解顾客需要，帮助顾客解决困难和问题作为商品推销的宗旨，将销售商品与传递信息、提供服务
结合起来。
（3）注重长期效益。
以企业的长远目标作为行动指南，以满足需求、保证满意作为推销目标，避免急功近利、强行推销的
短期行为。
（4）掌握推销技巧，进行成功的推销。
不断提高推销人员的思想素质和业务素质，使推销人员在顾客心目中成为愿接受、受欢迎的人。
推销人员可分为多种类型，推销学家麦克墨里将推销人员分为下列7种类型：（1）一般产品推销者。
主要是指一些日用消费品的推销人员。
他们一般是在固定的地点，向固定的消费者进行推销。
如零售商店的营业员等。
（2）室内接收订单者。
他们的主要任务是在办公室内接待顾客、接收订单，或以电讯、函件等形式与顾客联系，取得订单。
（3）外务订单获取者。
通过走访顾客，上门推销，与顾客达成交易，取得订单。
（4）信息传递者。
他们的主要任务不是接收订单、直接销售商品，而是通过交往、宣传，与现有顾客及潜在顾客建立良
好的关系，了解顾客的潜在需求，帮助顾客认识、了解产品和企业，以促进产品的销售。
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编辑推荐

《推销实务(第3版)》为中等职业教育国家规划教材之一。
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