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前言

　　促销，顾名思义，就是促进销售，是向消费者传递有关本企业及产品的信息，吸引或说服消费者
购买其产品，实现销量增加和品牌忠诚度提升的行为。
　　现在的时代，生意难做，市场更难做。
现在的市场，不缺产品，而缺少能把产品卖给顾客的促销员。
对促销员来说，哪个不想快速拥有更多客户，迅速掌握促销技巧，尽快与顾客成交呢?但是，冰冻三尺
，非一日之寒。
促销中不尽如人意之处十有八九，促销活动中总是出现各种各样的问题，犯这样那样的错误，而且，
问题总是重复出现，禁忌总是重复地犯。
一旦犯错触禁，就会使所有的努力前功尽弃。
因此，了解促销活动中最可能犯的种种禁忌，掌握规避促销禁忌的方法，是任何一个企业及其促销员
必须要懂、要会的知识和技能。
　　成功的促销各有各的不同，而有问题的促销总是相似的。
韦尔奇讲过：“管理就是在解决问题。
”而要解决问题，首先要找到问题之“症”，其次是对“症”下药。
那么在促销过程中，会有什么问题，如何解决这些问题，这是我们在促销过程中，必须首先应该明白
和知道的，也是本书关注和要传授的内容。
　　本书深刻分析并遴选了促销中普遍易犯的36个禁忌，把这些成功经验和失败教训详列出来，以“
理”(道理)说“法”(方法)，通过一个个令人警醒的错误案例，以及鞭辟入里的分析，帮助促销员迈
过错误的门槛，避免促销中犯错触禁在促销场上畅通无阻。
　　此书视角独特，从“禁忌”的角度剖析促销中容易触犯的禁忌，指导读者做正确的事，并正确做
事，并提供规避顾客禁忌的具体知识和方法，对塑造促销员的职业素质，提升职业技能，提高工作效
率，赢得顾客的信赖有很强的参考、指导价值。
　　尽管尽力而为，力求完美，书中不尽如人意之处在所难免，竭诚欢迎广大读者不吝指正，以便能
及时修正，使本书不断得到完善。
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内容概要

本书总结、遴选了促销中普遍易犯的36个禁忌，通过一个个令人警醒的成败案例，以及鞭辟人里的分
析、帮助促销员掌握规避促销禁忌的方法、避免了在促销中触忌犯错，在促销场上畅通无阻。
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作者简介

史常青：中国人民大学MBA。
曾任北京华文育才教育科技有限公司总经理，在国内多家知名教育培训机构担任咨询顾问，是一名具
有深厚理论素养和实践经验的专业咨询顾问。
现任北京一咨询公司教育产业部咨询总监。
曾出版著作有《店长实战手册》、《企业兼并重组》等。
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章节摘录

　　第一章　开发客户时的禁忌　　禁忌1：不会寻找顾客　　寻找合适的顾客，是促销员的一项极
为重要的工作。
顾客找得准、找得快，便可在很大程度上提高促销业绩。
如果寻找顾客的方法受局限，促销的效果势必受影响。
当然，每种方式或方法的有效性是不一样的，但多一种可以找到顾客的方法总是件好事。
下面提供一些有效的寻找顾客的方法。
　　通过“名册”或电话簿寻找潜在顾客　　通过“名册”或电话簿找顾客是很多刚刚走上促销道路
的伙伴们常用的方法。
　　（1）利用“名册”。
即通过各种名册获取潜在顾客。
这类名册有：校友名单及毕业纪念册、工商企业名录、企业指南、企业名人录、电话簿、企业家会员
录、职业介绍所名册、保姆名册、办公大厦目录等。
　　（2）利用会员手册。
会员手册的来源可以从运动俱乐部、学校、企业家俱乐部、福利社、房屋贷款协会、社交俱乐部等地
方取得。
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媒体关注与评论

　　这本书揭示了销售管理中的核心问题。
总结、提炼了促销员最容易犯的36个禁忌，并提出了详实的解决方案．实战，实用，值得推荐！
　　——于清教　任多家著名企业集团营销传播策略顾问/战略顾问，多家媒体策略顾问/高级专家　
　为什么好的产品销不出去？
为什么促销活动中总是出现各种各样的问题，犯这样那样的错误？
⋯⋯本书为促销员找到问题之“症”，教促销员做正确的事，正确做事，可读性强．很有价值。
　　——金恒信　营销管理咨询公司总经理，在多家企事业单位任营销管理顾问，《销售与市场》等
杂志、报纸专栏撰稿人　　这本书不但能帮你规避促销禁忌，改善促销技巧，同时能帮你提升职业素
质，提高工作效率，成为杰出的促销员。
　　——朱星海　中国嘉德广州国际拍卖有限公司市场总监　作品有《品牌行销九式》、《大众娱乐
大众：新娱乐营销攻略》
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