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AD_E7_A7_98_c40_64813.htm 3. 把握原则。 现代推销技术与

传统的推销技术已有了很大差别，推销员已不再是简单的兜

售商品，一名优秀的推销员在树立了信心，明确目标之后，

走出门面对顾客之前还应该把握住作为一名推销员应遵循的

原则。 （1）满足需要的原则。 现代的推销观念是推销员要

协助顾客使他们的需要得到满足。推销员在推销过程应做好

准备去发现顾客的需要，而应极力避免"强迫"推销，让顾客

感觉到你在强迫他接受什么时你就失败了。最好的办法是利

用你的推销使顾客发现自己的需要，而对你的产品正好能够

满足这种需要。 （2）诱导原则。 推销就是使根本不了解或

根本不想买这种商品的顾客产生兴趣和欲望，使有了这种兴

趣和欲望的顾客采取实际行动，使已经使用了该商品的顾客

再次购买，当然能够让顾客开口代我们宣传则会更为成功。

这每一阶段的实现都需要推销员把握诱导原则，使顾客一步

步跟上推销员的思路。 （3）照顾顾客利益原则。 现代推销

术与传统推销的一个根本区别就在于，传统推销带有很强的

欺骗性，而现代推销则是以"诚"为中心，推销员人顾客利益

出发考虑问题。企业只能战胜同行，但永远不能战胜顾客。

顾客在以市场为中心的今天已成为各企业争夺的对象，只有

让顾客感到企业是真正由于消费者的角度来考虑问题，自己

的利益在整个购买过程中得到了满足和保护，这样企业才可

能从顾客那里获利。 （4）创造魅力。 一位推销员在推销商

品之前，实际上是在自我推销。一个蓬头垢面的推销员不论



他所带的商品多么诱人，顾客也会说："对不起，我现在没有

购买这些东西的计划。"推销员的外形不一定要美丽迷人或英

俊潇洒，但却一定要让人感觉舒服。那么在准备阶段你能做

到的是预备一套干净得体的服装，把任何破坏形象、惹人厌

恶的污秽排除，充分休息，准备以充沛的体力、最佳的精神

面貌出现在顾客面前。 语言是一个推销员的得力武器，推销

员应该仔细审视一下自己平日的语言习惯。是否有一些令人

不快的口头禅？是否容易言语过激？有没有打断别人讲话的

习惯等等。多多反省自己，就不难发现自己的缺点。 推销员

还应该视自己的顾客群众来选择着装，一般说来，你的顾客

是西装革履的白领阶层，那么你也应着西装；而当你的顾客

是机械零件的买主，那么你最好穿上工作服。日本著名推销

专家二见道未曾让推销员穿上蓝色工作服，效果很好。他的

建议是基于作出购买决策的决策者在工作现场是穿蓝色工作

服而非往常的西服。由此可见，避免不协调应该是着装的一
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