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前言

　　社会主义市场经济条件下，推销作为企业促销的一种重要方式而备受推崇。
如何有效地组织、推动销售，已成为企业兴衰成败的关键。
因此，推销人员作为推销活动的主体，肩负着企业产品销售的重任，是企业产品价值的实现者。
与此相适应，以培养高技能人才为己任的高等教育工商管理类、市场营销类专业必须加强学生推销技
能的培养，造就推销生力军。
基于这样的认识，我们编写了这本列入普通高等教育“十一五”国家级规划教材的《推销技术》。
　　《推销技术》全面系统地介绍了推销的基本概念、基本原理、推销的方法和策略，旨在帮助学生
树立正确的推销意识，掌握现代推销业务的一般程序与业务技巧，提高学生的综合素质，培养学生从
事具体推销业务和分析、解决实际问题的应用能力和创新能力。
　　为适应高等教育工商管理类、市场营销类专业培养目标的要求，强化学生职业能力的培养和整体
素质的提高，在编写过程中我们努力体现了如下特色：　　第一，内容体系“必须、够用”。
按照推销业务的技能要求，科学规划教材的内容体系，突出实用与应用知识与技能的传授，以利于学
生掌握业务知识和培养业务能力。
　　第二，以“相关链接”、观念应用、应用案例等形式补充了与新世纪、全球化营销环境相吻合的
新思想、新观点、新材料。
　　第三，明确每章教学应达到的学习目标，并据此调整相应的内容，以强化课程教学的针对性和应
用性。
　　第四，注重学习效果的检测。
书中设计了本章小结、主要概念、基本训练、观念应用等栏目，目的在于提高学习效果，培养学生的
学习能力、实践能力和创新能力。
　　《推销技术》由郑承志主编，具体承担项目申报、拟定提纲、组织编写及全书总纂等工作，王社
民担任副主编。
参编人员分工如下：郑承志（第1、2、5、6、8章），王社民（第3、4章），李本美（第7、9章），李
建峰（第10章）。
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内容概要

　　《推销技术》系统地介绍了推销的基本概念、基本原理、推销的方法和策略，旨在帮助学生树立
正确的推销意识，掌握现代推销业务的一般程序与业务技巧，提高学生的综合素质，培养学生从事具
体推销业务和分析与解决实际问题的应用能力和创新能力。
　　全书分为十章，分别从推销概述、推销模式、推销心理、推销人员、推销接近、推销洽谈、推销
障碍、推销成交、推销礼仪、推销管理等等方面详细的为读者介绍推销的理念。
经审定《推销技术》可以做为市场营销专业的学生用书，也可做为从事营销工作人吊的学习用书。
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书籍目录

第一章 推销概述第一节 推销的概念与特征第二节 推销的职能与要素第三节 推销的准则本章小结主要
概念基本训练观念应用第二章 推销模式第一节 “爱达”模式第二节 “迪伯达”模式第三节 其他模式
本章小结主要概念基本训练观念应用第三章 推销心理第一节 顾客心理与态度第二节 推销员心理与态
度本章小结主要概念基本训练观念应用第四章 推销人员第一节 推销人员的职责第二节 推销人员的素
质第三节 推销人员的能力本章小结主要概念基本训练观念应用第五章 推销接近第一节 推销准备第二
节 寻找顾客第三节 接近顾客本章小结一主要概念一基本训练观念应用第六章 推销洽谈第一节 推销洽
谈的任务与原则第二节 推销洽谈的程序与内容第三节 推销洽谈的方法本章小结主要概念基本训练观
念应用第七章 推销障碍第一节 推销障碍的表现与成因第二节 处理推销障碍的原则与步骤第三节 处理
推销障碍的策略与方法本章小结主要概念基本训练观念应用第八章 推销成交第一节 推销成交的信号
与策略第二节 推销成交的主要方法第三节 推销成交的后续工作本章小结主要概念基本训练观念应用
第九章 推销礼仪第一节 自我介绍的礼仪第二节 交谈礼仪第三节 体态礼仪本章小结主要概念基本训练
观念应用第十章 推销管理第一节 推销策划第二节 客户管理第三节 推销组织第四节 推销控制第五节 推
销诊断本章小结主要概念基本训练观念应用附录：章后习题参考答案与提示参考文献
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章节摘录

　　产生这种心态的原因主要有以下几个方面：一是推销人员没有明确的推销目的，缺乏成就感；二
是推销人员缺乏敬业精神，不思进取；三是企业缺乏有效的激励机制和严格的规章制度。
因此，要改变这种态度，首先，要对推销人员进行培训，帮助他们树立正确的推销观念，正确对待顾
客和推销工作，严格要求自己，树立积极向上的人生观，调动其积极性，增强其责任感；其次，企业
要建立有效的激励机制和明确的奖惩制度，奖勤罚懒。
　　（二）顾客导向型　　顾客导向型的推销态度处在方格图（1，9）位置上，即推销人员十分关心
顾客而不关心销售。
其心理和行为特点是：在推销中，他们同情顾客的困难，照顾顾客的情绪与意愿，处处为顾客着想，
十分在意顾客是否满意，有时会答应顾客的一些不合理的要求。
他们把同顾客建立良好的人际关系作为推销工作的首要目标，不考虑或较少考虑推销业绩，宁可做不
成买卖，也绝不得罪顾客，信奉“生意不成仁义在”的处世方针。
　　产生这种心态的原因有以下几个方面：一是推销人员片面扩大了人际关系在推销过程中的作用；
二是推销人员对以顾客为中心的现代推销观念的实质理解不透彻。
因此，成功的推销人员必须明确：一方面，承认人际关系对增加订单、完成推销任务有积极作用，但
如果不能使销售额增加，则这种关系对于促进交易工作就不明显。
这时，推销人员需要改变推销策略。
另一方面，推销人员要坚持为顾客服务的思想，同时又必须善于对顾客进行教育和引导，对顾客明显
的偏见、误解等要表明自己的态度和立场。
这样，既能满足顾客需要，又有利于推销目的的顺利实现。
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