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《推销原理与实务》

内容概要

《推销原理与实务》以推销的基本工作流程为线索，打破了传统的以推销学学科知识为主线的教材编
写模式，并结合常见的推销场景选择主题，将推销的原理和理论与一般的推销工作流程有机融合。全
书从介绍推销的一般概念入手，界定了推销人员应该具备的素质与能力，介绍了产品与市场分析、顾
客分析、寻找与接近潜在顾客、顾客异议处理技巧、服务与顾客维系技巧等知识；第6—8章专门介绍
了目前社会职业岗位需求量大的店面推销、电话推销、上门推销等；在附录中介绍了推销人员的职业
规划知识及西方比较流行的“销售人员诚信度测试”，以供学生根据自己的实际情况选择使用。 章后
基本练习题和实训练习结合有代表性的行业及实际案例，让学生利用信息搜索、调查访谈、推销演练
等手段，在真实的工作场景中理解推销艺术的精髓，并获得推销的工作体验和感性认识，全面提升其
专业知识应用能力和综合就业能力。
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章节摘录

　　（4）根据性别进行合乎身份的着装　　对男性推销人员和女性推销人员而言，在着装方面的要
求既有相同的地方，也存在着一定的差异。　　①男性推销人员在仪表方面应注意：　　◎头发不宜
过长，做到前不遮眼、侧不盖耳、后不触领，并保持清洁、整齐，这有助于塑造干练、专业、精神饱
满的形象，注意发式要符合大众的审美习惯，切忌太新潮，以免留下不可靠或不稳重的印象。　　◎
应每天刮胡须，饭后洁牙，保持口腔卫生、无异味，以便于与客户保持愉快的沟通；指甲不宜过长，
并保持清洁。　　◎应着白色或单色衬衫，保持衬衫干净整洁，领口、袖口无污迹；领带应紧贴领口
，系得美观大方，注意颜色的搭配。　　◎西装应保持平整、挺括，西装外口袋不应放置香烟、钱包
等大型物品，公司徽章应统一别在西装左领上方。　　◎皮鞋应光亮，穿深色袜子。　　◎腰间除皮
带外不别任何东西，原则上全身所穿衣服应在3种颜色以内。　　②女性推销人员在仪表方面应注意
：　　◎发型不宜太新潮，应文雅、庄重、梳理整齐；长发要用发夹夹好，发夹应选择典雅大方的款
式。　　◎日间拜访客户时应化淡妆，但不要在公共场合或男士面前化妆；慎用浓香型的化妆品或佩
戴太大、太耀眼的首饰；原则上全身的首饰不应超过3套。　　◎应着正规服装，大方、得体，不宜
穿着太休闲的服饰；裤子要平整、清洁；如着裙装，裙子长度要适宜。　　◎指甲不宜过长，并保持
清洁；如需涂指甲油应为自然色。　　◎鞋子光亮、清洁，着裙装时需选择接近皮肤颜色的丝袜，且
穿着时不要露出袜头。　　◎原则上全身所穿衣服应在3种颜色以内。　　2）仪态礼仪　　静态礼仪
中的仪态主要包括站、坐姿和表情，表情又以微笑和目光为主。推销过程中推销人员一般和顾客保
持1.2-3.6米的距离，而在演示产品的时候可以离顾客略近，但绝对不能少于半米，站立的距离尺度应
由推销员自己合理控制，可亲不可密。 　 ⋯⋯
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