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内容概要

推销正日益成为一个竞争激烈的行业，卓有成效的推销员往往也是最优秀的商业人才。
如果想在推销行业中表现得出类拔萃，那就不仅要吃苦肯干，还要有谋略，精于推销技巧。
　　同是推销员，有人整日奔走于高楼大厦之间，满身汗水，费尽唇舌，却只能拿到薄的薪水；而有
些推销员大不一样，他们衣着华贵，身价百万，不必承受奔波之苦，就能轻松开展各种业务。
是什么原因造成如此大的差异呢？
答案是谋略和技巧。
　　推销不仅是一项事业，更是一生存艺术。
　　《三十六计》是中华民族古老的兵法智慧，而《推销活用36计》则让这种古老的智慧结晶在推销
领域重新焕发出了光彩。
本书将大量巧妙而又具有实战性的推销故事融入《三十计》之中并呈献给大家，同时，对每条计策和
故事都进行了点评，希望读者事来更多启悟，使你在身临其境的感觉中领略“三十六计”的精髓，从
而掌握高超的推销技巧，做个无往而不胜的推销高手。
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书籍目录

第一计　瞒天过海－－必要时示假隐真才能出奇制胜第二计　围魏救赵－－以攻击对方要害来为自己
解围第三计　借刀杀人－－借他人之力为我所用第四计　以逸待劳－－与其仓促应战，不如以静制动
第五计　趁火打劫－－把握住最佳推销时机，就势取胜第六计　声东击西－－巧设疑阵可以以弱胜强
第七计　无中生有－－为脱困境不妨凭空造“势”第八计　暗度陈仓－－以精彩的假动作来为推销做
掩护第九计　隔岸观火－－静观其变、伺机取利的策略第十计　笑里藏刀－－解除对方警惕才能一举
得胜第十一计　李代桃僵－－以小换大是一种明智之举第十二计　顺手牵羊－－不弃小利才能得大利
第十三计　打草惊蛇－－摸清虚实，做事才更有把握第十四计　借尸还魂－－找到一个全新的切入点
才能柳暗花明第十五计　调虎离山－－通过调动对手来化不利为有利第十六计　欲擒故纵－－欲进先
退是最好的进攻策略第十七计　抛砖引玉－－以小博大的推销技巧第十八计　擒贼擒王－－抓住关键
，推销就会事半功倍第十九计　釜底抽薪－－抓住关键点才能彻底解决问题第二十计　浑水摸鱼－－
混乱就是最大的可乘之机第二十一计　金蝉脱壳－－先摆脱困境再解决问题第二十二计　关门捉贼－
－先围后打，出手才会有失第二十三计　远交近攻－－先分化对手，然后再逐个击破第二十四计　假
道伐虢－－找个完美的借口对客户明助暗夺第二十五计　偷梁换柱－－巧妙变换内容才能控制对方第
二十六计　指桑骂槐－－以迂求直的推销策略第二十七计　假痴不癫－－隐态藏锋，方能出奇制胜第
二十八计　上屋抽梯－－用小利将对手引入没有退路的境地第二十九计　树上开花－－虚张声势是成
功推销的助动力第三十计　反客为主－－会钻空子才能在推销中变被动为主动第三十一计　美人计－
－投其所好才能将对方掌握手中第三十二计　空城计－－以虚示敌的疑兵之计第三十三计　反间计－
－以假制假的积极应变术第三十四计　苦肉计－－自我伤害去取信于敌第三十五计　连环计－－巧设
连环机关的擒敌之计第三十六计　走为上－－必要时采取以退为进的推销策略
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章节摘录

　　以涨代降　变假为真　　在推销手段里，最常用的就是“挥泪大甩卖”，不过这种事情见得多了
，不管商家是真“出血”还是假“跳楼”，大多数消费者都不太买账。
下面我们来看一个与众不同的推销故事，故事的主人公正是用“瞒天过海”的奇思妙想来推销商品的
。
　　上海繁华的南京路上，有个生产经营服装的私人企业家王某开设的经销店，门面不大，生意也不
怎么兴隆，为打破这个不愠不火的局面，王某专门聘请了高级设计师，经过精心设计的世界最新流行
款式的牛仔服上市销售了。
他对这一产品寄予了很大希望，企盼一举改变自己经营不景气的状况。
为此，他投入了万元的资金，首批生产了1000件，每件成本为56元，基于打开市场的需要，他采取了
底额定价策略，把每件定价为80元，这在服装定价中算是比较低的了。
王某心想，凭着新颖的款式和低廉的价格，一定会赚个“开门红”。
　　他亲自出阵指挥，大张旗鼓地叫卖了半个月，购买者却寥寥无几。
急昏了头的王某铁下一条心来，每件降价10元销售，又呼天喊地叫卖了半个月，购买者却仍不见多。
难道人们还嫌贵?王某又降低了10元钱的价格，这可接近于跳楼价了，但销售状况仍是“外甥打灯笼—
—照旧”。
向来不服输的王某，这时顾不得那么多了，干脆大甩卖吧，否则资金压着，无法正常周转，就会错过
换季的好机会了，于是他贴出告示，每件50元，工本费都不要了，实行赔本清仓，可除了不少看客外
，连原来还有几个顾客也都走光了。
　　彻底绝望的王某自认倒霉，索性也不再降低价和叫卖了，他让人在店前挂出“本店销售世界最新
款式牛仔服，每件40元”的广告牌，对于能否销售出去只好听天由命了。
在繁华的南京路上，有这么便宜的东西，也真是少见，希望顾客们可怜一把。
广告牌挂出去后，陆陆续续来了不少购买者，兴致盎然地挑起来。
王某这回可傻了，呆若木鸡地立在一旁。
原来，他的店员一时粗心大意，在40后多加了个0，这样每件40元就变成了400元了，价格一下子高
出10倍，购买者反倒一拥而上，不一会儿的工夫，倒还真卖出七八件，而且随后的销售状况是越来越
好，“芝麻开花节节高”，生意空前的兴隆。
一个月过去了，他的1000件牛仔服已经全部销售一空。
差点连血本都亏掉的王某，转瞬之间发了横财。
　　在采取低廉定价法让王某一筹莫展的情况下，为什么意外导致的高价反而让王某扭转乾坤、赚取
了高出原来预期10倍的利润呢?原来这是消费者的购买心理在起作用，王某的世界最新款牛仔装的主要
销售对象是那些爱赶时髦的年轻人，他们的购买心理是讲究商品的上档次、高质量和时髦新颖。
对服装的需求不仅既讲求时新，而且又讲求派头，以满足自己的虚荣心和爱美之心。
虽然王某的牛仔服款式新，但因为开始定价太低，他们便误以为价低则质次，穿到身上有失体面；当
后来价格抬高10倍时，正迎合了他们的消费心理，价高而货真，因而踊跃购买。
这招“瞒天过海”充分迎合了顾客的消费心理，以涨代降，反而越卖越好，老祖宗留下的智慧实在令
人惊叹。
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编辑推荐

　　靠碰运气永远成不了推销高手，只有正确的策略才能造就成功的推销，《三十六计》智慧如此丰
富而实用，用于军事能战无不胜，用于推销也必能大大提高推销效率。
《推销活用36计》智慧，让你成为无往不胜的推销高手！
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