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章节摘录

版权页：   插图：    （1）丰富的专业知识。推销员所具备的专业知识主要表现在以下几个方面。 ①企
业知识。掌握企业知识，一方面是为了满足顾客这方面的需求，另一方面是为了使推销活动体现企业
的方针政策，达成企业的整体目标。企业知识主要包括企业的历史、企业的方针政策、企业的规章制
度、企业的生产规模和生产能力、、企业在同行中的地位、企业的销售策略、企业的服务项目等。 ②
产品知识。推销员掌握产品知识的最低标准是顾客想了解什么、想知道多少。顾客在采取购买行动之
前，总是要设法了解产品的特征，以减小购买的风险。通常，越是技术上比较复杂、价值或价格高的
产品，顾客要了解的产品知识就越多。掌握产品知识，是为了更好地了解自己的推销客体，更好地向
用户介绍产品，从而增强自己的推销信心和顾客的购买信心。推销员应掌握的产品知识包括以下内容
。 一是产品的生产制作流程与方法。了解产品的工艺流程、生产工序、所用材料、质量控制方法等。
当顾客因价格或发货时间提出异议时，推销员就能用所熟悉的产品生产流程解释其原因。例如，价格
略高一些，是因为比同类产品多了哪些工序或特殊处理等。 二是产品的技术性能。产品的技术性能包
括产品使用的原材料，推销品的性能数据（尤其是推销工业用品时），产品规格、型号、外观，产品
用途、特色，产品寿命等。 三是产品的使用和维修方面的知识。在推销过程中，顾客往往需要推销员
进行示范操作，推销员必须掌握商品的操作步骤和方法，另外对一般性的技术问题应能及时排除。 ③
市场知识。市场是企业和推销员的基本舞台，了解市场运行的基本原理和市场营销活动的方法，是推
销获得成功的重要条件。推销员掌握的市场知识应当是非常广泛的，但并不要求推销员对这些学科知
识有很深的掌握，对一些基本的常识有所了解即可。这些学科知识包括市场营销学、市场调查与预测
、经济学、金融学、经济法、企业管理、广告学等，尤其要懂得市场知识，掌握市场调查、预测、商
务谈判和推销的技巧。
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编辑推荐

《职业教育市场营销专业精品教材:推销实务》为职业院校学生量身定做，以够用、实用为原则，每个
项目都设置了导入案例、知识讲解、任务小结、课堂活动、思考与练习等模块内容。
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