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内容概要

　　营销礼仪是人们从事营销活动的基本礼仪规范。
《营销礼仪》以培养全面素质为基础、以能力为本位、以就业为导向的指导思想，以工学结合、校企
合作作为教学的基本思路，以培养能适应生产、建设、管理、服务第一线需要的应用型技能人才为目
标。
　　《21世纪高职高专规划教材·市场营销系列：营销礼仪》的主要内容包括营销礼仪概述、营销人
员的个人礼仪、市场选择礼仪、产品礼仪、营销渠道礼仪、人员推销与营业推广礼仪、公共关系礼仪
、营销谈判礼仪、企业会议庆典礼仪、营销礼仪创新等10章。
《21世纪高职高专规划教材·市场营销系列：营销礼仪》遵循科学性、先进性原则，注重实用性和实
战性，深刻把握营销和礼仪的关系，既适合学校有关营销专业学生使用，也适合作为企业的营销礼仪
培训教材，还可以供有关企业相关人员的兴趣阅读。
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章节摘录

版权页：插图：在日常生活中和在营销工作中，人们经常要处于活动的状态，动作的优雅也是应时刻
注意的。
（1）上下楼梯的动作。
上楼梯时，身体自然向上挺直，胸要微挺，头肩平正，臀部要收，膝要弯曲，整个身体的重心要一起
移动；下楼时最好走到楼梯前先停一停，片刻扫视楼梯后，运用感觉来掌握行走的快慢程度。
在接待工作中，引导客人上、下楼梯时，扶手那边应让给客人行走。
交际场合，上楼时，尊者、女士在前；下楼时，则相反。
（2）上下轿车的动作。
上车时要侧着身体进入车内，绝对不要头先进去。
下车时，也应侧着身体，移着靠近车门，然后一只脚踏在地面上，眼睛看前方，再以手的支撑住身体
后移动另一只脚，头部自然伸出，起身立稳后，再缓步离开。
（3）取低处物品的动作。
拿取低处物品或拾起落在地上的东西时，不要只弯上身，翘臀部，要利用蹲和屈膝的动作，脚稍分开
，腰伸直，站在要拿和捡的东西旁边，慢慢低下腰部拿取，以显文雅。
（4）递物与接物的动作。
递物与接物是常用的一种动作，应当双手递物，双手接物（五指并拢）表现出恭敬与尊重的态度。
注意两臂挟紧，自然地将两手伸出。
6）彬彬有礼的优雅风度营销人员的风度，体现在针对客户的不同类型，要结合个人的特点，充分展
示自己的优雅风度，恰当地应用营销技巧，避己之短，扬己之长，真诚地回答和合理解释客户的疑问
，以促进产品营销顺利进行。
例如，对于过分挑剔的客户，不妨适度的幽默一下，既可消除客户的戒备心理，又给对方一个“台阶
”下，保全了双方的面子，化解了可能发生的纠纷，也不致得罪客户。
在客户提出无理的要求，而自己又无权决定的情况下，要表现出极好的耐性，应真诚地予以解释，或
者找出合理的借口婉言拒绝。
即使推销失败，也应始终坚持以礼待人。
俗话说，“生意不成仁义在”，只有充分地尊重和理解客户，设身处地替客户着想，就一定能赢得客
户的信赖，客户就会自然而然地将尊重、满足和生意交给营销人员，同时也会成为营销人员的朋友、
义务宣传员，使双方达到互惠互利的双赢目的，唯有这样才能使企业在竞争激烈的市场中立于不败之
地。
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编辑推荐

《营销礼仪》是21世纪高职高专规划教材,市场营销系列之一。
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