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内容概要

本书是中等职业学校市场营销专业教育部推荐教材。
本书主要内容包括：推销与推销职业，推销员职业素养，确定推销对象，推销拜访准备，推销接近，
推销洽谈准则、策略、方式与方法，推销洽谈流程与组合技术，处理顾客异议，推销成交，售后服务
与推销员管理。
每章后面附有思考题、案例分析题和社会实践题。
    本书把教学、培训与实践经验和国内外先进的理论研究成果相结合，职业能力训练内容充实，符合
中等职业教育的实用性和操作性强的特点。
    本书可作为中等职业学校市场营销专业及相关专业教学用书，也可以作为营销人员岗位培训教材和
自学用书。
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章节摘录

　　（二）推销目的的双重性　　推销目的的双重性是指推销活动必须对买卖双方或多方都有利。
具体讲，就是推销活动既要实现企业盈利的目的，又要实现顾客需要或欲望的满足。
　　近年来，倡导和实现“双赢”或“多赢”成了商务交易活动中非常时尚的原则。
这个“双赢”和“多赢”的商业原则，体现的就是交易目的双重性或多重性的要求。
在只有推销员和顾客（消费者）两方的交易中，推销结果既要有利于自身企业，又要有利于顾客（消
费者）。
而在另外一些交易中，一笔买卖会涉及多方的利益，比如，向中间商（包括经销商、代理商、零售商
等）销售某种商品，这笔交易可能涉及了总代理、分销商、零售商、最终消费者等多方利益。
在这种背景下，除了推销方要实现推销企业的利益要求之外，所有参与的中间商都有实现利润收入的
要求，而最终消费者又有满足自己需要或欲望的要求。
因此，推销员在这种交易中要考虑多方利益要求，实现“多赢”的局面。
　　对以下两种错误的观念和行为应坚决杜绝：　　第一种是推销员（或企业）认为企业和推销员个
人的利益高于一切，为了自身的利益可以不择手段。
持有这种观念的推销员，往往会采取损害顾客利益的做法来满足自身利益的要求。
这种观念和做法在20世纪90年代之前非常盛行。
在今天，还有许多推销员（或许多企业）有时还会经受不住利益的诱惑，采取一些饮鸩止渴的做法。
　　第二种是推销员为了讨好顾客而损害企业利益的观念和做法。
这些推销员完全不顾企业的利益和形象，刻意地讨好迎合顾客，以取得个人期待的某种结果。
比如，为了巴结顾客，在顾客面前贬损企业形象或说企业负责人的坏话；为取得区域经销商的合作，
故意透露企业的商业秘密，完全以经销商的意图向企业要价、要挟等。
这些推销员忘记了个人的身份，忘记了他与顾客之间关系的性质，因而，他的行为也就超越了商业行
为本身，必然会遭到企业的唾弃。
　　（三）推销员、推销对象和推销品构成了推销活动的三大基本要素　　推销活动是一个多因素共
同作用的过程。
推销员、推销对象（顾客）、推销品是任何一种推销活动必不可少的三个基本因素，这三个基本要素
的相互作用决定了推销活动的基本规律和特点。
推销员必须切实把握这些基本要素的内外特性，才能适应推销工作的具体需要。
　　比如，你在某房地产项目做“售楼”工作，你一定要了解：①售楼人员是干什么的；有什么职业
素质要求。
②所销售的楼盘有什么特点；楼盘的竞争对手是哪些；他们有什么特点。
③顾客有哪些类型；这些人或组织有什么特点；他们为什么要买。
只有这样，你才能在顾客面前体现出专业销售人员的形象，你才可能胜任售楼的要求，成为真正的“
业内人士”。
　　（四）推销是有规律的活动过程　　在实际中，有这样的一些推销员，他们认为学习推销理论和
参加推销培训没有什么意义，因为推销技术是非常灵活的，通过理论学习根本学不来。
为什么会出现这样的认识，原因很简单，因为他们否认推销过程的规律性。
这种认识是非常有害的。
　　⋯⋯
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