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前言

　　《现代推销技术》是市场营销专业及管理类专业的专业课教材。
本书是根据教育部高职高专教材的编写总体要求，针对高职教育的特点，并结合时代发展对推销技术
的要求而编写的一本适合高职高专教学需要、反映科技发展和时代特征的教材。
　　本书既注重理论知识的系统性，又强调其应用性，以满足我国高等职业教育培养应用型人才目标
的要求。
本书在讲述推销技术基本原理的基础上，初步探索工作过程中的现代推销实务。
全书分为上、下两篇，上篇为理论指导篇，下篇为行动领域篇，以行动领域为主，结合高职学生就业
的主要行业特点，阐述在推销基本理论指导下的各行动领域具体的销售实务，如汽车销售、房地产销
售、电话销售和店堂销售等。
本书适合高等职业院校学生使用，也可作为销售人员从事销售业务的指导教材。
　　本书共分为九章。
第一、二、三、四、五章为上篇（理论指导篇），主要介绍推销的一般过程，第一章 介绍推销的基本
理论、推销方格理论、推销模式；第二章 介绍寻找顾客、约见顾客及接近顾客；第三章 讲述推销洽
谈；第四章 讨论如何处理顾客异议；第五章 介绍推销成交的相关知识。
第六、七、八、九章为下篇（行动领域篇），分别针对汽车、房地产、电话和店堂销售，介绍各种实
务性的推销活动过程。
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内容概要

本书专门针对高职高专教育的特点及需求而编写。
全书共分为上、下两篇，其中上篇是理论指导篇，包括推销理论概述、接近顾客、推销洽谈、顾客异
议的处理、推销成交等内容；下篇是行动领域篇，包括汽车销售、房地产销售、电话销售、店堂销售
等内容。
本书各章均设有学习目的、相关案例及课后习题，同时配有相关知识链接，以帮助学生归纳总结所学
知识，加深学生对知识的理解，同时强化学生实践技能，提高其分析问题和解决问题的能力。
    本书突出系统性、应用性的同时，引入了新知识、新案例，具有通俗性、趣味性，且切合实际，注
重理论与实务的结合。
本书可作为高职高专营销类专业教材，也可作为市场营销人员的学习指导用书。
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章节摘录

　　第五章 推销成交　　美国有一位女推销员，就是靠售后服务获得了极大的成功。
这位女推销员的本领在于能够让许多人主动地为她介绍顾客。
她几乎用不着上门推销，就能够接到许多订单。
有些顾客差不多是非她不买的。
她这样总结成功的经验：“对于我来说，销售的关键时候，以及我需要做的最重要的工作，是在买主
向我购买了产品之后。
”　　这位女推销员在销售完产品之后，通常会用电话和买主联系几次。
她向买主说明她打电话的用意是要弄清楚他们是否满意她提供的产品，使用该产品是否对他们有利。
如果得到的评价是否定的，那么她就诚挚地感谢买主提出的意见，还顺便与买主回忆一下当时洽谈时
的有趣细节。
因为，对于每个顾客，她都存有一份顾客档案，包括当时销售的一些细节以及通话的次数和每次通话
的内容。
在赞扬了顾客之后，她还告诉顾客，准备送一件礼物。
通常这件礼物并不贵重，但它却是顾客该买而未买的，会增加已购物品的使用价值。
如果买主反映有问题，她便马上兴致勃勃、信心十足地去处理。
　　（资料来源：郝士钊．推销训练口才〔M〕，当代世界出版社，2006年）　　第一节 成交的信号
和条件　　推销成交是指推销人员帮助购买者做出使双方都受益的购买决策活动过程。
这里，成交包含了两层含义：一是表示一种状态，即顾客接受推销员的劝说，接受交易条件；二是推
销员在做了一系列推销工作以后，在条件成熟的前提下，建议和引导顾客立即采取成交行动的过程。
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