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内容概要

《中式推销》由谭一平所著，以“我”作为一个公司推销老手的10年经历，介绍推销工作的基本知识
，让读者对在中国做推销工作有一个基本的了解，并掌握实用的“中式”推销技能。

《中式推销》适合所有从事市场营销工作的推销员和其他爱好者阅读，也可以作为企业和社会培训机
构的培训教材。
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作者简介

　　谭一平，以研究职场问题为主的职业作家，1976年高中毕业后作为知青下乡劳动三年；1983年大
学毕业，获经济学学士学位，同年分配到中央国家机关工作1994年辞职自己创业，从事推销工作十多
年，积累了丰富的推销经验目前以写作为主，为联想集团、华为、中国科学院等知名企事业机构做过
培训，被多所大学聘为兼职教授和客座教授

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<中式推销>>

书籍目录

第二版序
序言 人生需要推销技巧
第一部分 推销员形象
  自信比相貌更重要
  三分长相，七分打扮
  微笑是心灵的名片
  决定业绩的不是性格
  上门推销有备无患
  对公司与产品如数家珍
第二部分 拜访客户
  有效客户就是MAN
  电子邮件不能是垃圾
  “拒绝”是第一次约见客户的代名词
  阎王好见，小鬼难缠
  第一次拜访客户要知己知彼
  第一次拜访客户推销是形象
  第二次拜访关键在机智
  定期巡访要的是细心
  拜访之后多“反省”
  拜访客户去得早不如去得巧
  朋友帮忙别成帮“倒忙”
  客户避而不见有“内因”
  能用无礼对待客户的无礼
  出差不是带薪旅游
  惜时如金巧安排
第三部分 与客户谈判
  客户只信赖自信的推销员
  没了解客户之前最好不报价
  水从高处流，价从高处报
  “降价”是把双刃剑最好不用
  客户砍价往往只是一种心理游戏
  调价之前多沟通
  公司报价只能有一个声音
  价格战之前常常“山雨欲来风满楼”
  价格不是竞争的唯一武器
  发完货只是万里长征的开始
  生意做熟不做生
  换位思考懂你不难
  公司原则与客户交情需巧平衡
  一个老客户等于五个新客户
  客户被挖须亡羊补牢
  不为“钉子”客户付额外的代价
  鱼龙混杂客户亦有假
  客户索赔，赔礼不赔理
第四部分 与客户交往

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<中式推销>>

  推销就是少说多听
  “奉承”是推销的秘诀
  请客户怎么吃比吃什么更重要
  请客户既要讲“酒德”又要比“酒谋”
  娱乐场所有“分寸”
  送礼送得多不如送得好
  招待客户要巧花钱
第五部分 推销员自律
  重时守诺推销之本
  无德对手以德待之
  市场信息我先知
  “嘴皮子”与“笔杆子”一个都不能少
  将在外，君命有时可以不受
  单打独斗需后援
  跳槽只是手段而不是目的
  健康是推销员唯一的本钱
  可以好色但不能贪色
  君子爱财，取之有道
  耍“小聪明”只能赚小钱
  交一个好友胜读十年书
  推销员家和万事兴
  当三流的老板不如做一流的推销员

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<中式推销>>

章节摘录

　　那天约好客户是十点整见面，不到九点五十分，我们的车就到了他们的办公楼前。
下车前，我让业务员先整理一下自己的仪表，看头发是否乱了，肩膀上是否有头皮屑，领带是否松了
或卷了，西服口袋是否塞在里边，皮鞋是否擦干净⋯⋯总之，从上到下都要检查一遍。
上楼到了前台，业务员告诉前台小姐，说我们是某某公司的，约好与他们的老总见面。
前台小姐马上笑容满面地说，老总早就在等我们了，随后领着我们来到装修考究的会客室。
　　不一会儿，老总带着两个具体业务负责人进来了。
交换名片过后，我们就寒暄起来。
　　聊了两三分钟，对方老总大手一挥：“这样吧，大家时间都紧，我们开始谈正事吧！
”　　在业务员把我们公司的简介分送给对方之后，我简明扼要地介绍了我们公司的背景、规模、经
营范围和优势。
待我说完，业务员又详细地介绍了我们的主打产品--纳米汽车空气净化器，并当场作了演示。
　　看完演示后，对方老总当场表示对这种产品很感兴趣，待他们研究之后，尽快给我们答复。
快十一点了，对方老总邀我们一起吃顿“便饭”，我以公司还有事为由谢绝了。
　　“可能是双方高层都在的缘故，不知为什么，我觉得自己今天有些紧张。
”下楼上车后，业务员似乎还有些紧张。
　　“我看出来了。
”我说，“当他们的前台小姐给你送茶时，你就忘了说句‘谢谢’。
下次即使你正在说话，如果有人给你沏茶，你也应停下来说句‘谢谢’，这是一种应有的礼节。
”　　推销员在拜访客户的时候，一定要尊重客户办公室里的每个人。
你这样做，不仅能显示你的人品，也会在无形中增加你的人气指数。
如果大家都对你产生了好感，认可了你的人品，那么，你与客户沟通时的气氛就会不知不觉地融洽起
来。
推销员要迅速拉近与客户心理上的距离，其实没有什么窍门儿，就是要处理好每件这样细微琐碎的小
事。
　　“今天他们一下来了三个人，由于不知道另外两人的姓名和职务，所以心里有些紧张。
”业务员说，“过去只通过电话，他们三个一起进来，不知道谁是老总，怕闹出笑话，心里更紧张。
”　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《中式推销》是一本将西方先进营销理念和技巧与中国商情结合比较好的实用读物在中国市场推
销中所需要注意的方方面面，《中式推销》基本都有所提及作为有十几年推销经验的老手作者更像一
位老友你没考虑到的，他帮你提醒；你熟视无睹的，他帮你强调平实的语言，丰富的案例娓娓道来的
是多年的经验之谈剩下的就是你自己的领悟和实践。
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