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前言

　　随着我国市场经济的不断深入，系统开展推销工作已成为各类企业市场化经营的重要组成部分，
这就需要一大批拥有先进推销理念、掌握灵活多变推销实战技能的推销员。
可以说，推销既是企业发展的助推器，也是个人走向成功的法宝。
但推销活动的复杂与艰辛，再加上生活中人们对推销工作的误解与偏见，使很多人对推销工作望而止
步，导致高素质的推销人才奇缺。
因此，需加大对推销人才的培养。
广大推销员也迫切需要掌握系统、科学、实用的推销技术，以便全面提升自己的推销技能和水平。
　　推销技术是从事推销工作的人必须掌握的基本技能。
本书是按照教育部高职高专规划教材的编写要求，以培养学员的实践动手能力、提高技能为主而编写
的，是高职高专市场营销专业规划教材。
本书具有如下特点。
1.按推销工作的基本流程，系统介绍了推销各个环节的操作技巧，注重原理与案例相结合，理论与实
践相结合，强调实用性。
　　2.加强对推销员心理素质及言谈举止等基本礼仪的训练，强调对推销员整体素质的培养与提高。
　　3.本书穿插了各种实用案例、小资料、知识链接、趣味故事等，内容通俗易懂，好学好用。
　　4.“以能力为本位”，增加了技能培养、案例分析、实训等内容，从理论与训练两条线人手，加
强对学员全方位能力的培养。
　　本书共分9章。
其中，第1章、第2章、第3章、第4章、第6章由白云华撰写，第5章、第7章、第8章、第9章由赵雪梅撰
写，全书由白云华总纂定稿。
在编写过程中，本书借鉴了大量的文献资料，在此感谢所有参考文献的作者！
　　由于编者水平有限，书中难免会有缺陷和不足之处，诚恳希望各位专家和读者提出宝贵意见，以
便日后修订，使之更加完善。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销技术>>

内容概要

本书按照教育部高职高专规划教材的编写要求，以科学性、实用性、适用性为原则编写而成。
全书以培养推销员的推销技能为核心，以推销流程为主线，系统地介绍了推销各个环节的操作技巧，
具体包括寻找顾客、接近顾客、推销洽谈、处理顾客异议、成交及服务跟踪等，同时介绍了推销心理
和推销礼仪，强调对推销员综合素质的培养。
    本书可作为高等职业院校、高等专科院校、成人高校及本科院校举办的二级职业技术学院市场营销
专业及其他相关专业的通用教材使用，也可供推销员或其他营销人员自学和培训使用。
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章节摘录

　　这说明了什么？
每个人都在做推销，不论你从事什么工作。
因为人生就是一个不断与人沟通、说服与影响别人的过程，而这个过程就是推销你自己的过程。
从这个意义上来看，我们每个人都是推销员。
　　广义的推销是一种陈述、说服，也是一种沟通和要求。
　　2.狭义的推销　　从狭义上理解，推销就是指人员推销，是产品生产者或经营者为了挖掘潜在顾
客，针对其销售对象所采取的一系列的人员推销活动，其目的是为了促进产品或劳务的销售。
本书研究的正是狭义的推销。
目前，市场上出现的各种工作岗位，如推销员、销售代表、销售顾问、销售工程师、营销代理、业务
代理、地区经理、客户开发代表等，实际上都是在从事推销工作。
　　进入21世纪，整个营销环境发生了巨大变化，社会的进步和经济的发展促使推销正由传统推销向
现代推销演进。
传统推销重视的是卖方需要，以实现企业赢利为目标，它侧重于推销技巧的运用，往往为推销而推销
，带有一定的“强卖”成分；而现代推销则以满足顾客需求为基本原则，追求买卖双方共同的利益，
强调在帮助顾客解决问题的同时，使自己获利。
现代推销理念已成为指导企业推销管理活动的导向。
　　1.1.2 推销的形式　　常见的推销形式有以下4种。
　　1.上门推销　　上门推销是最传统的推销形式，它是由推销员携带样品、产品说明书、订单等挨
家挨户走访客户，推销产品。
这种推销形式适合易于携带的生活用品或无形服务的推销，可以针对顾客需要提供相应服务，方便顾
客。
但比较耗时、耗力，且对推销员的素质要求较高。
　　2.柜台推销　　柜台推销又称门市推销、店堂推销，是由柜台营业员接待进人门市的顾客，向其
推销产品。
这种推销形式适合于零星小商品、贵重商品和容易损坏的商品的推销。
由于门市里的商品种类齐全，可以满足顾客多方面的需求，方便顾客购买。
但由于是等顾客上门接受推销，因此，推销员容易处于被动地位。
对于此种形式的推销，如何能吸引顾客上门，成为推销成功的关键因素。
　　3.展会推销　　展会推销又称会议推销，是利用各种展会，向与会人员宣传和介绍产品，达到推
销目的。
展会形式多种多样，包括各种类型的博览会、展览（销）会、交易会、大型会议等，是一种综合运用
各种媒介来展现成果的信息传播方式。
由于展会期间参展人员较多，针对性强，可以同时向多个推销对象推销产品，成交额较大，推销效果
较好，尤其为新产品的推出提供了较好的平台。
　　⋯⋯
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