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《现代推销理论与技巧》

前言

市场营销学界流传着一句名言：“市场营销的目的在于使推销成为不必要的。”市场营销学的权威菲
利普·科特勒曾经说过：“推销不是市场营销最重要的部分，推销只是‘市场营销冰山’的尖端。推
销是企业的市场营销人员的职能之一，但不是其最重要的职能。”然而，在现实经济生活中，营销组
合策略与战略的制定和实施，一般难以达到非常完美的程度，加之社会需求变化万千，商品生产与消
费之间，经常存在时间、空间、品种、花色、规格、质量、数量等方面的矛盾，因而，推销始终是企
业营销组合的重要因素。现代市场营销理论认为，推销是动态的、系统的营销活动过程的一个重要环
节。推销是一种古老而又普遍的经济活动，也是一种专门的艺术，需要推销人员巧妙地融知识、天赋
和才干于一身，在推销实践中灵活运用各种推销原理与技巧。在激烈的市场竞争中，高素质的推销人
才，往往是企业成功的关键因素之一。近年来，我国公开出版的推销学论著日渐增多，表明企业对推
销的理论和实务比以往更为重视，尤其是对高素质的推销人才需求迫切。本书作为高等学校市场营销
专业主干课程系列教材之一，希望能为培养造就高素质的推销人才发挥积极作用。本书的第二版仍然
延续了第一版的重要特色：从推销理论与技巧两个方面，较充分地阐述了现代推销学的原理、策略与
方法，理论与实践紧密结合；各章均有引例、案例和模拟训练，突出推销实务的介绍，有利于培养学
生的操作能力。第二版中着重审视和修订第一版中对理论与技巧阐述的不妥与不周之处，吸收推销学
界新的研究成果，更新案例及有关资料。第五章推销模式，主要介绍国际著名的推销专家海因兹·姆
·戈德曼（Heinz.M.Goldmann）根据自身推销经验总结出来的爱达模式、迪伯达模式和埃德帕模式等
。这是推销大师根据推销实践经验所总结形成的一套程序化的标准公式，推销人员可认识并掌握推销
规律，并将这些规律运用于推销活动。尽管这不是每本推销学教材所必备的内容，再版仍然保留了这
一章。我们认为，在推销实践中，由于推销环境复杂多变，推销人员不应拘泥于这些推销公式的束缚
，而要善于灵活机动地创新和突破，以利于提高推销绩效。本书前5章侧重介绍了推销理论与推销环
境分析；第6章至第12章重点阐述推销过程各环节的策略和方法；第13章介绍推销管理的基本内容。本
书的编写分工如下：吴玲，第1章至第5章，第9章；王旭：第6章至第8章，第13章；吴健安：第10章至
第11章；姜法奎：第12章。吴玲、王旭两位教授除执笔大部分篇章外，还为全书总纂做了大量的具体
工作。
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内容概要

《现代推销理论与技巧(第2版)》是高等学校市场营销专业主要课程系列教材之一。《现代推销理论与
技巧(第2版)》从推销理论与技巧两个方面,较充分地阐述了现代推销学的原理、策略与方法,理论与实
践紧密结合。第1章至第5章侧重介绍推销理论与推销环境分析;第6章至第12章重点阐述推销过程各环
节的策略和方法;第13章主要介绍推销管理的基本内容。《现代推销理论与技巧(第2版)》各章均有引例
、案例和模拟训练,突出推销实务介绍,有利于培养学生的操作能力。全书逻辑严密,概念明晰,深入浅出
。《现代推销理论与技巧(第2版)》既可作为高等学校本科阶段的教材,又可供推销人员培训及自学使
用。与《现代推销理论与技巧(第2版)》配套的教学课件,由高等教育出版社制作成辅教光盘,供采用《
现代推销理论与技巧(第2版)》作为教材的教师使用。
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作者简介

吴健安，云南财经大学教授。中国市场营销学的开拓者之一。原云南财贸学院院长、中国高等院校市
场学研究会顾问、中国市场学会顾问、云南省市场学会名誉会长、云南省经济学会副会长。昭通市、
西双版纳州和丽江市人民政府经济社会发展咨询团顾问。主要研究领域为商业经济学、市场营销学。
编著的《市场学》一书，1985年由云南人民出版社出版，并获云南省社会科学优秀成果二等奖；主编
《市场营销学》(安徽人民出版社出版)，获1994年全国十佳经济读物提名奖及云南省社会科学优秀成
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入选美国名人传记协会《世界5000名人录》；1992年入选英国《国际知识分子名人录》；1994年入选
《当代中国百名商业经济专家学者》。在推动我国市场学的发展方面，吴健安教授也做了很多具有开
拓性的工作。
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章节摘录

3.调整好对顾客刺激的强度与频度人所关心的利益绝非仅止一项。同时，被吸引的非自发注意力的集
中时间大都不会自动延长。因此，推销员不仅应设法刺激顾客以引起他的注意，而且还应科学、巧妙
地安排刺激源的释放频率与强度，以达到增强顾客注意力集中度并延长其时间的目的。所以，推销员
不仅应追求增大刺激力，在新颖、奇特、变换、幽默感等方面下功夫，还必须在刺激源释放的安排程
序、强度调整、过渡与补充等方面下功夫，以达到引起顾客注意的最佳效果。4.紧紧抓住“先人为主
”，充分利用“首因效应”在实践中，推销员唤起顾客注意努力的结果，往往在顾客对其作出第一个
评价后就已被“钉住”了。第一个评价一般仅来自顾客的第一个印象或是第一个感觉。这种第一评价
一旦形成，若要改变就将变得十分“耗工费时”。因此，推销员的仪态、仪表、第一句话、第一个动
作和初始态度等就变得格外重要。引起消费者注意，在步骤上包括了吸引与转移两个方面。在推销过
程中应根据不同的推销对象、推销环境，采取不同的方法。一般来讲，可采用的吸引顾客注意力的基
本方法有：仪表形象吸引法、语言吸引法、动作吸引法、音响吸引法、文字图形吸引法、产品吸引法
等。吸引的核心是调动顾客感觉器官的良好反应，任何吸引的方法都应当与推销的内容有联系，与推
销活动有关。这一阶段可以说是表象层次的动员。一方面，它要唤起顾客的无意注意，将顾客的注意
力引导到推销员所追求的方向上来。另一方面，要引导顾客由无意注意转向有意注意，推动有意注意
的形成并使之能持续延长。顾客注意力有目的的转移，是推销中引起顾客注意所要达到的目的，可以
说它是推销的真正开始。在这里，推销工作者必须认识到，引起消费者注意有着细腻的技术要求和多
种多样的方式方法，它绝不是评书艺人那种“惊堂木”式的单一格式，以“不变应万变”的方法不可
能有效地引起顾客注意。（二）培育消费者的兴趣在引起消费者注意的基础上，推销人员就可以开始
第二个步骤，设法使消费者对推销的产品发生好感和兴趣。在这个阶段推销人员要做的具体工作主要
有两项：1.向顾客示范所推销的产品推销人员必须向客户表明产品或服务如何发挥效用，如何使客户
受益。为了使顾客消除疑虑并产生购买欲望，推销人员可采用的一个效果良好的方法就是实际演示所
推销的产品，让顾客亲眼看到产品所具有的功能、特性和使用效果。例如，清洁剂的推销人员为鼓励
目标客户的参与，就让他们亲身体验一下产品或服务。一个油污清洁剂的推销人员，常当着顾客的面
在自己笔挺的西装上沾上一些油渍，然后在对方惊诧的目光下不慌不忙地用自带的产品去除污渍，产
品的优异功能显而易见。又如一位瓷器推销人员把看起来十分精致的盘子放到地板上，然后笑容可掬
地对顾客说：“你可以站到盘子上试试。
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编辑推荐

《现代推销理论与技巧》既可作为高等学校本科阶段的教材，又可供推销人员培训及自学使用。
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