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内容概要

　　教材重点突出人员销售的各个流程环节，以学习任务为导向，强化学生的专业知识和社会实践的
结合，让学生通过在各种模拟中掌握人员销售的有关知识。
同时以时间的顺序来明确各个阶段的学习任务，充分让学生了解推销的流程，掌握推销的方向，完成
推销的任务，达到推销的目的。
《推销实务》罗列了大量生活当中的案例，既有反面的案例，也有大量成功的案例，通过案例，让学
生切身了解推销过程当中的成功与失败，从案例当中来强化对知识的理解。
《推销实务》为了更好地辅助教学，在教材的后面附录了推销情景剧，可以通过让学生在推销情景剧
当中来进行模拟，以小品的形式来让学生更好的掌握技能，从推销情景剧当中分析各个阶段的得与失
。
 　　《推销实务》既可以当作普通高职院校和职业学校经管类专业的教材，也可作为爱好推销的各界
人士的辅助用书。
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章节摘录

　　项目一　人员销售的作用 　　案例引导　　凭借独特的经营理念和营销模式，雅芳已经成为全球
美容化妆品行业的领军者，1999年11月，雅芳任命出生于美国中产阶级家庭的华裔女性钟彬娴担任公
司的首席执行官。
钟彬娴毕业于美国普林斯顿大学英国文学专业，她深知雅芳必须融入网络时代，因为导入电子商务
是21世纪所有行业的发展趋势；同时雅芳必须兼顾雅芳直销员的利益，通过全球300万（其中美国有50
万）名直销员的共同努力，奠定了雅芳今天的基础。
然而在网络时代，若没有了直销员，雅芳将沦落为一个普通的零售品牌或者是一个寻常的网络公司，
新首席执行官采取了中国的中庸哲学，走了一条折中的道路，结果巧妙地化解了危机，皆大欢喜。
　　首先，雅芳向直销员保证关注她们的利益。
通过民意调查发现，直销员并非憎恶网络，他们只是迫切需要掌握网络方面的知识，同时他们希望公
司网站设计的界面应该人人易用，于是，钟彬娴投入了5000万美元的巨资用于重建雅芳网，而且这个
网站的主要目的在于方便直销员使用以及介绍系列产品。
客户在网站上可以从雅芳公司直接订货，也可以在网上寻找离所居住社区最近的雅芳直销员。
在美国，现已有11800名直销员与雅芳公司签约，成为电子直销员。
 　　实际上，即使是在点击鼠标几乎能够包揽一切的今天，不同类型的顾客，特别是儿童、女性以及
老人，仍需要的是面对面的人情化服务与顾问式的销售，需要人际交往、亲情友谊。
因而，销售人员仍然不会由于网络时代、电子商务的普及而面临失业。
人们处于多种销售方式并存的商业机会，电子商务、电视购物等销售方式仍然无法取代人员销售，今
天的社会仍然是销售人员大显身手的舞台。
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