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内容概要

由刘志敏和张爱玲编著的《推销策略与艺术》以培养学生基本推销素质和能力为指导思想，以推销活
动过程为主线，系统介绍了推销的基本原理和策略技巧。
主要内容包括：推销概述，推销员的职责、素质与能力，推销员的基本礼仪，客户分析与推销模式，
寻找客户，推销接近，推销洽谈，异议处理，促进成交，成交管理，电话推销，店面推销，推销管理
等内容。
在简明、扼要地阐述推销基本理论知识的同时，本书注重应用知识的介绍，强化理论与实际的结合，
编入了丰富的实例，编写了练习题和课堂实训题，着力培养学生的实际操作能力。
本书集知识性、实用性、趣味性于一体，版式设计新颖，可读性强，适宜自学。
《推销策略与艺术》既可作为各类成人教育、企业培训的教科书，也可作为企业管理人员和推销人员
的自学用书。
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章节摘录

　　2.推销活动是一种互惠互利的活动　　我们可以把推销活动称为双赢活动。
推销活动应同时满足推销人员和购买人员双方的目的，解决各自不同的问题。
现代推销活动不仅是一个推销人员卖的过程，同时也是帮助购买人员买的过程。
从推销人员的角度讲，推销就是推销人员说服客户购买推销品，是“卖”；从购买人员的角度讲，推
销就是购买人员要从推销人员那里获取知识，购买推销品，是“买”；从推销品的角度讲，推销就是
要使推销品从推销人员手里转移到购买人员手里，是推销品的“转移”。
这是一个联系的过程，既是“卖”又是“买”。
只有把卖与买统一起来，才能使推销人员和购买人员的目的相吻合，从而有效地达成交易。
　　3.现代推销活动必然要受各种推销环境的制约和影响　　当今市场错综复杂，瞬息万变。
推销必然受到其他相关活动的影响，我们将其称为推销环境。
在现代推销活动中，推销环境因素很多，除了推销活动基本要素可以制约和影响推销活动本身之外，
还有许多外部因素也强烈地冲击着推销活动，如人口环境、经济环境、地理环境、技术环境、政治法
律环境、文化环境、国际环境等。
所以，推销人员在推销活动中必须善于了解、分析和预测推销环境，使推销工作顺应环境，才能获得
成功。
　　4.推销活动本身存在许多行为规范为了有效地联系各方面的社会关系，推销人员必须遵守一定的
社会规范。
社会规范中所涵盖的法律规范和道德规范是现代推销环境中的重要因素，也是现代推销人员应该遵守
的行为准则。
法律规范是强制性规范，推销人员必须遵守。
推销人员必须学法、守法。
道德规范是非强制性规范，推销人员更应该自觉遵守。
　　5.现代推销是一项团队活动现代推销业务，涉及面广，专业性强，各阶段工作相互渗透，因此在
传统推销中个人单打独斗的情形已经越来越少，更多的是团队运作，需要团队之间的分工与协作。
在一般推销活动中，收集信息、约见客户洽谈、售后服务等不同环节分别有专人负责。
　　⋯⋯
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