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前言

　　据不完全统计，中国有9000万大军活跃在推销第一线。
这个数字不但说明推销队伍的庞大，也说明推销这个工作确实是一个可以为人们提供广阔发展空间的
职业。
据预测，21世纪最富有、最有潜力的职业之一就是做一个产品推销员。
　　随着社会对推销员需求的不断增加，许多来自不同岗位上的人也步入了推销这一领域。
他们当中，绝大多数人都有着令人钦佩的勇气和饱满的工作热情，但是，由于种种原因，最后坚持下
来的却寥寥无几。
据调查，每年应聘推销员的人，被录用的占应聘人数的60％，而最后坚持下来继续从事推销工作的却
只有3％。
可见，要做好产品销售业务是多么不易。
没有经过正规学习与培训的人是难以胜任推销这一职业的。
　　本书在重点、扼要、完整地阐述基本理论知识的同时，增加大量的工作实例、课堂实训、阅读材
料、友情推荐等内容，以强化理论与实践的结合、学习知识与开发智力的结合、动脑思考与动手操作
的结合，真正体现中等职业教育的特色。
本书的体例经过专业人士的论证，在教学实践中加以验证和完善。
　　《现代推销实务（第3版）》由广西工商职业技术学院李红梅担任主编并编写第2、8章，第1章由
四川商务职业技术学院曾凡跃编写，第3章由曾凡跃和张莉共同编写，第4、5章由广州市贸易职业高级
中学吴穗珊编写，第6、7章由广西经济贸易职业技术学院洪坚编写，第9童由四川商务职业技术学院张
莉编写。
这些编写人员既是一线教师，又是企业的兼职讲师。
本书由王万万、张雪芬主审，通过教育部认定，作为教育部职业教育与成人教育司推荐教材。
　　本书在编写过程中，参考了大量资料，并从网站、公开发表的书籍和报刊上选用了一定的案例和
资料，特向有关单位和个人表示感谢。
　　由于编者水平有限，编写时间仓促，书中疏漏与不妥之处在所难免，敬请有关专家和读者批评指
正。
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内容概要

　　本书系统而精练地阐述了现代推销概况、寻找客户、制定推销计划、接近客户、推销洽谈、处理
客户异议、促成交易、客户关系管理和推销管理。
书中“制定推销计划”和“客户关系管理”独自成章，符合市场的需要并适应形势的发展。
　　本书尽量简化理论知讽以“够用、实用”为原则，旨在为学生学习和推销员培训提供一本工作手
册，书中有大量的图表、实例，各章还设置了引例、思考题、本章小结、练习与实训、阅读材料、友
情推荐等栏目。
　　本书是教育部职业教育与成人教育司推荐教材，可作为中等职业学校市场营销、现代物流、电子
商务等专业的教材，也可用做各种层次成人教育、企业培训的教材以及推销员自学用书。
　　本书配有电子教学参考资料包(包括教学指南、电子教案及习题答案)，详见前言。
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章节摘录

　　一个中国商务代，表团在日本进行考察，日本发达的经济使代表团大开眼界。
因为是第一次到日本，而且晚饭后又是自由活动时间，所以，几位女代表就在翻译的陪同下到了东京
一座大商场购物，琳琅满目的商品让她们目不暇接、流连忘返，每个人都拎着大包小包。
不知不觉，整个商场的客户越来越少，最后就只剩下这几位中国客户，此时已经是晚上8点30分，也就
是到了商场打烊的时间，但中国客户兴趣盎然，浑然不觉，因为她们并不知道商场打烊的时间，而且
由于她们全神贯注地关注商品，并没有注意到商场的客户就只有她们了。
营业员该怎么办呢？
是态度和蔼地提醒客户时间到了，还是立即整理、清点商品来暗示客户？
　　如果你是营业员，你会怎么做呢？
是耐心接待还是催促客户？
或许，在我们国内的某些商场，一到打烊时间，首先是铃声大作，然后，营业员会以最快的速度收拾
商品，开始盘点，换衣服，准备下班，不需要考虑还有没有客户存在，甚至有个别商场还会大声吆喝
，催促客户赶紧离开，同时，商场保安会拎着电棒警惕地四处巡视。
东京这家商场是怎么做的呢？
虽然商场打烊了，但还有客户在，营业员、收银员、领班等没有一个人离开岗位，全部是面带微笑地
望着这些过于投入的中国客户，直到几位客户发现气氛不对，偌大一个商场怎么只剩她们几个人？
于是，翻译询问了营业员，才知道此时已超过了打烊时间5分钟，一行人马上离开了商场。
　　从这个案例中我们可以体会到现代推销与传统推销存在一定的区别。
为了更好地理解现代推销的含义，需要从以下几个方面来认识。
　　1.推销者　　如果问这样一个问题：销售部的推销业绩跟清洁工、门卫有关系吗？
你也许会说：关系不大。
从现代企业的角度出发，推销者并不仅是指直接推销商品的人员，如推销员、业务员、营业员、销售
员，也包括间接从事推销活动的人员，可以说，企业的每一个员工都是推销者，现代推销讲究全员推
销。
企业所要推销的不仅仅只是商品本身，更重要的是推销产品形象、企业形象。
　　直接推销的人员固然重要，但间接推销的人员（包括企业的清洁工、门卫等）同样重要，他们的
形象在很大程度上也会影响到企业的形象。
一家外企的业务员到外地办事，为了节约而选择了一家比较便宜的酒店，回来后不但没有得到表扬，
反而被老板训斥了，因为他无形中贬低了公司的形象，让对方误以为他们的公司规模很小。
　　归纳起来，推销人员的主要任务有以下几个方面：　　（1）推销商品。
这是推销人员最核心的任务。
　　（2）提供服务。
推销人员不仅要把商品推销给客户，而且要通过提供各种售前、售中、售后服务，帮助客户解决各种
困难和问题，满足客户多层次、多方面的需求。
推销人员通过提供各种服务，赢得客户的信赖，提高企业的声誉，有利于进一步巩固市场，并为开拓
新产品打下基础。
　　（3）传递商品信息。
推销不仅要满足客户对商品的需要，也要满足客户对商品信息的需要，并及时向顾客传递真实、有效
的关于商品、企业、行业等的信息。
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