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前言

　　在现代社会中，“推销”是最时髦的字眼之一。
每一位推销员都希望在与对手的竞争中展示出自己的能力，期望自己和自己的产品为他人、为社会所
接受。
　　我们在这里讲的商品推销工作是一门营销科学和艺术。
正确认识现代推销活动的基本原理，自觉把握推销工作的基本知识，努力掌握推销活动的操作方法和
技巧，是每一位推销员最为关心的问题，它决定着推销业绩的成败。
　　马克思曾形象地说：商品销售是惊险的跳跃，如果不能实现这个惊险的跳跃，被摔坏的不是商品
，而是商品的所有者。
因此，中外商品生产者和推销者无不重视商品的销售。
　　商品的销路如何，是企业生死攸关的大问题。
随着我国市场经济的迅猛发展，商品销售的竞争已经达到了白热化的程度，而且在中国人世以后，商
家面临更激烈的国际竞争。
因此，推销员如果想要取得成功，必须要研究出一套有效的推销模式，以最简捷、最吸引人的方式向
买主介绍自己的商品。
　　古往今来，各种商品推销活动形形色色，推销员在此间斗智斗勇，各取所需。
推销双方通过协商洽谈，以解决彼此分歧，劝说对方，维护自己的原则立场与利益要求，争取达到预
期的推销目标。
可见，作为一名推销员，其职责何等重大，任务何等艰巨。
　　本书集知识性、实用性与操作性于一体，汇集了中外大量生动的推销案例，按照现代推销活动的
先后程序和行为步骤，全面分析了现代推销活动的基本思想，阐述了推销行为的一般原则，探讨了行
之有效的推销方法和技巧，是每一位推销员必备的读物。
　　我们衷心希望本书能伴随商海中的广大读者朋友一起拼搏，从而使您在商战中逐步成为一名伟大
的推销员。
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内容概要

推销既是一门科学，也是一门艺术。
正确认识现代推销活动的基本原理，敏锐洞悉推销工作的一般规律，熟练掌握推销的方法和技巧，是
每一位推销员的成功秘诀。
    本书集知识性、实用性与操作性于一体，分析了现代推销活动的基本思想，阐述了推销行为的一般
法则，汇集了丰富多彩的推销形式与手法，较全面地总结了现代推销工作中的致胜奥秘与策略，是每
一位推销员必备的工具书。
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章节摘录

　　第一章　推销工作的基本思想　　推销是生产者与消费者之间的纽带，是发展商品经济必不可少
的环节。
随着商品经济的蓬勃发展，推销的地位日益重要，作用日益巨大，任务日益繁重。
推销工作的好坏，已经成为影响商品经济发展的重要因素。
　　1.推销的基本含义　　推销是商品销售的重要组成部分，是蕴含着丰富内容的现代化经济活动。
　　所谓推销，是指商品所有者为实现商品价值，主动地、积极地采用各种办法，刺激、诱导、吸引
买方购买其商品的一系列信息传递活动。
它能帮助买方认识商品的存在、性能、特征等情况，刺激、诱导买方的购买欲望，并通过商品货币关
系，积极向商品购买者让渡商品使用价值的一种盈利性的销售活动。
推销除具备商品所有权的转移、盈利性的经济活动，借助于商品货币关系实现等价交换、相对购买行
为等商品销售特征外，还具有更加主动、积极、广泛、科学的经济活动特点。
推销实际上是推销员把自己所经营的商品变成一种信息，传递给买方，使买方对商品加深认识，产生
购买欲望，最终进行购买。
由此可见，推销商品是一种信息传递的过程。
　　2.推销的类别划分　　推销活动在商品经济条件下，特别是买方市场经济局面下，可以划分为不
同的类型。
一是生产企业的推销活动，其目的在于加快产品从生产领域向流通领域的转移，加快企业产品资金转
化为货币资金；二是批发企业的推销活动，是一种中间环节的推销活动，其目的在于加快和扩大商品
迅速从中问流通环节转移到零售环节；三是零售企业的推销活动，其目的在于加快商品从流通环节终
端向消费领域的转移，最终实现商品的价值。
上述三种推销活动，由于推销对象与经营商品的种类结构不同，推销活动的特点及规律也不尽相同。
　　商品推销，从不同角度，可划分为以下类别：　　从推销的区域、范围看，可分为国内市场上的
推销活动和国际市场上的商品推销活动。
国内市场上的商品推销，又可分为近地市场的商品推销与远地市场的商品推销，两者在推销方式、特
点等方面亦有区别。
至于国际市场上的商品推销，则比国内市场上的商品推销活动的内容更为复杂，由于涉及两国间经济
贸易关系状态的约束以及国际商品市场竞争态势的变化，商品推销活动的要求也就更高一些。
　　从商品推销的时间上看，可分为临时性的商品推销活动和经常性的或长期性的商品推销活动。
临时性的推销活动，一般有时间限定，如针对某个节日进行推销，或在某个交流会、展销会期间开展
商品推销活动；经常性的或长期性的商品推销活动，则是持续时间较长的一种推销活动。
　　从商品推销活动的内容划分，可分为综合性的商品推销活动与单项性的商品推销活动。
综合性的商品推销活动，是通过采取一系列推销手段，即把各种推销手段有机地组合起来，达到推销
目的；单项性的商品推销活动，则是只采取某项推销手段，达到推销目的。
　　至于各个企业究竟采取什么类型的推销活动，应根据企业的经营实力、方式、特点以及辐射能力
诸项因素具体酌定，不可一概而论。
有的企业从事商品生产的同时，兼营批发及零售业务，可同时采取多种推销活动；有的企业则不然，
因此，要因企业制宜，进行推销活动。
　　3.推销的主要方式　　推销对象决定推销方式。
推销对象包括零售商、代理商、经销商以及顾客两种。
其推销方式主要有四种：　　（1）广告推销　　广告是商品生产和商品交换的产物，随着生产力的
发展，其含义几经演变。
广告主要用于经济领域，为商品生产和商品交换服务，介绍、吸引消费者购买商品。
Iq时，它还起到塑造企业形象，培养消费者的消费观念、兴趣、习惯的作用。
　　广告推销是经济广告的主要形式，它是借助于一定的媒介，把有关商品的信息、知识和情报有计
划地传递给买方，从而影响舆论，扩大推销的宣传效果。
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　　它还是推动商品生产和商品交换的最活跃的形式，是生产和消费的桥梁和纽带。
其主要作用在于加速商品流通、节约流通费用、促进生产、满足消费、利于竞争、促进内外贸易的发
展。
　　广告推销在实施过程中，务必审慎制订广告策略，包括广告目标市场的确定、广告心理研究、广
告预算以及广告媒介的选择；务必精心设计广告，包括撰写广告文稿、设计广告画或摄影等；务必认
真调查研究，讲求实效。
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媒体关注与评论

　　推销是一种设法以最方便、最吸引人的方式向可能的买主介绍商品的艺术。
促使推销成功的秘诀是什么呢？
最重要的是如何使顾客感到高兴，感到满意，如果内心有这样的诚意，此人的推销能力才会随之提高
。
　　——松下幸之助
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编辑推荐

　　商品的销路如何，是企业生死攸关的大问题。
马克思曾形象地说：商品销售是惊险的跳跃，如果不能实现这个惊险的跳跃，被摔坏的不是商品，而
是商品的所有者。
因此，中外商品生产者和销售者无不重视商品的销售。
　　我们衷心希望《中国推销员必读全书》能帮助您逐步成为一名伟大的推销员。
　　提供你一套完整的销售工作培训计划，告诉你如何成为一名伟大的推销员。
　　推销工作的基本思想　　推销市场的分析　　推销之前的准备工作　　寻求顾客的方法　　面见
顾客的方法　　吸引顾客的方法　　透视顾客购买心理　　说服顾客的技巧　　引导顾客购买的十大
技巧　　第一流的促销诀窍　　各种不同商品的推销技巧　　电话推销策略　　讨价还价的艺术　　
推销与商品价格策略　　如何成功地掌握推销语言　　运用身体语言帮助推销　　顺利成交的秘诀　
　顾客异议处理技术　　怎样运用广告战术　　推销员的礼节

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<中国推销员必读全书>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。
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