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    由于对“推 销 ”（Selling）的定 义有 不 同的解 释 ，故 采 用 具 体 的推 销 方 式 也 有 所不 同。 以往

销 售 专 家都 认 为“推 销 ”是 一种“说 服 人 们 去 购 买 的 艺 术 ”，“推 销 ”解 释 中的 关 键 词 是“说 服 ”。因

此推销员经常使用的推销方式是一种称之为“硬销售方法”  （hard-sell approach），也就是推

销 员 运 用 一定 的“说 服 技 巧 ”使 顾 客 相 信 他 们 应 该 拥 有 一 定 量 的 商 品并 因此 得 到 好 处 ，也不 管

顾客是否真正存在这种需求，推销员往往采用“高压推销”的战术。然而，过份的说服并不总

能在顾客和推销员之间建立令人满意的销售关系，当顾客不是真正存在某种需求或欲望时，

即使 购 买 了某 些 商 品也会 后 悔 的 。

    近 年 来 ，对“推 销 ”定 义有 了 进 一 步 的 理 解 ，许 多人 认 为 有 效 的推 销 只 发 生 在 推 销 员发 现

了顾客的真正需求和欲望的时候，通过交易能使买卖双方从中获利。“推销”解释中的关键诃
是“相 互获 利 ”，如 果 在 销 售 交 易 中的 双 方 对 交 易结 果 都 满 意 ，就 会 形成 长 期 的 销 售 关 系 ，经

常 反 复 的业 务 往 来 比一 次 短 期 的交 易 可 得 到较 多 的 利 益 。这 种 推 销 需 要 较 好 地 采 用 “软 销 售

方 法 ”（sof t-sell approach）。“软 销 售 方 法 ”是 利 用较 温 和 的 、更符 合 销 售 心理 战 略 的方 法 去 测

定顾客的真正需求和欲望。在整个推销过程中，产品和服务的介绍都应在维护消费者利益的

基 础 上 进 行 。推 销 员 努力 宣传 的 是 这 种 感情 ，他 们 应 该 是 购 买 者 业 务 中的 伙 伴 ，而 不 是 那 些

不讲道德的小贩 。如果销售真正的能满足购买者的需求和欲望，购买者必然会为了未来的需

求去寻求卖者，因为持久的推销关系是建立在相互的信任和理解上的，而不是靠“高压推销”

（说 服 ）能 办 到 的 。

    要 使“软 销售 方 法”取 得 较 好 的推 销 效 果 ，现 代 的 推 销 员 必须 具 备 与 以前 的推 销 员不 同的

知 识 ：

    首 先 ，现 代 的推 销 员必 须 掌 握 他 要 出售 的 商 品的 丰 富 知识 。例 如 ，一个 电子计 算 机 的推

销员必须比杂志的推销员掌握更多的专门知识。要成为 一个高级的推销员不仅需要才能，还

需要实践经验和善于思考。一般来说，推销员都要经过有组织的训练，训练阶段可能是一、

二天，也可能是一年。时间的长短取决于出售产品的性能和公司的政策。尽管对于推销员无法

用 统 一 的 标 准 来 衡 量 ，但 大 多数 公 司 还 是 希 望 他 们 的 推 销 员 是 诚 实 的 、直 率 的 、对 顾 客 的 需

求和经济实力十分敏感，有些推销员还需要经过考核才能取得推销证书，如美国的不动产推

销 员 须 经 过 一 次 考 试 才 能 取 得 合 格 证 。现 代 的推 销 员 在 推 销 方 法 上 要 比 以前 复 杂 些 ， 因为 现

代的顾客有较多的收入 、较强的购买欲望、较高的教育，与市场的联系也较密切。

    其次，推销员必须掌握其商品出售地市场的全面情况。由于人们的需求和欲望在不断地

改变，市场在不断地变化，推销员必须能接受和适应这种变化。近年来，世界市场主要有以

下几方面的变化，推销员必须密切加以注意。

     1. 人 口的变 化

    人 口的增长意味着市场上顾客的增加和购买力的增加。虽然近年来，西方国家由于各种

因素的影响，总人 口增长比例在不断下降，但是人 口分布的变化是不均匀的，人 口继续从农场



或小城市向大城市移动，使大城市的人 口不断增长。人 口的变化趋势较大地影响了不同地区

市场上的需求，为此推销员在出售产品前要仔细测定人口变化的各种特征，如年龄 、性别和

收入水平。推销员的业务重点应放在人 口迅速增长的地区，要针对人 口变化的不同特征，在

不同地区采取不同的推销策略。例如，在一些新兴的工业城镇里，年轻人增加较多，对婴儿

食品 、小孩玩具和服装的需求就会增加 ；在一些老的城市内，由于人 口老化，对医药保健用

品 、休 养 场所 、书 本 、游 艇 、旅 行 用 品等 需 求 都 有 所 增 加 。

    2 . 妇 女 力 量 的变 化

    在美国，妇女能够对全部家庭收入的80% 起影响作用 ，一方面是由于妇女在国内居住的

时间要比男子长，对商品的需求必然也大些，因而妇女对商品的需求是不容忽视的 ；另一方

面是妇女参加工作的人数比以前增多，她们 自身的信心和独立性增强了，在家庭购买方面产生

的影响更大， 而且现在的妇女大都受过较好的教育， 她们的购买要求比以前更为复杂。 例

如，她们较多地喜欢能节约时间和能源的冰冻食品和方便食品。因此，推销员必须学会向妇

女 推 销 ，并 需 要 更 多 的产 品 信 息和 经 验 ， 以 帮助 他 们 去 适 应 妇 女 的 购 买 习惯 。

    3 . 年 轻 人 的市 场 在 增 加

    目前年轻人的市场增加较大 ，无论是在人的数目还是购买力方面都有很大变化。构成这个

市场的是13～19岁之间的年轻人 ，他们比以前的年轻人有更多的钱可供花费。他们的钱一部份

来 自父母，一部份来 自自己的劳动，许多父母认为是奢侈的商品，他们却认为是必需品，如汽

车 、收 录 机 、打 字 机 、高 尔 夫 球 具 等 。他 们 反 映 了购 买 力 方 面 的 一个 非 常 重要 的 变 化 。对 于 这 批

年轻的顾客，商店必须采取特殊的方式去迎合他们的需要。例如，用特殊的灯光、背景音乐，

并 配 备 训 练 有 素 的推 销 员和 不 寻 常 的 主 题 来 吸 引他 们 ，有 些 商 店 还 设 立 咨询 部 ，邀 请 一 部 份

年轻人参加座谈，讨论商品、商店服务等。在向年轻人推销时，推销员必须牢记，他们喜欢

象其它人一样受到尊重，他们不仅是今天强大购买力的来源，也是明天的成年消费者。

    4 . 少数 民族 市 场 的变 化

    近年来，世界市场上少数民族的人数增加较多。由于这部分人数的大量增加，对市场产

生了特殊的影响，推销员必须十分注意少数民族阶层的特殊需求和欲望，才能使推销取得较

大 的成 功 。

    5 . 闲 暇时 间带 来 的影 响

    由于技术的提高和经营管理的有效性 ，美国人发现他们比以前有较多的闲暇时间。闲暇时

间的增加对运动商品带来了极大的需求，还有照相设备、船只、旅行用品、种花工具、电子游戏

机、便装等的需求。而这类商品在城镇和乡村中的需求量是不一样的，如上述闲暇导向的商品

在老年人较集中的地区容易出售。同时，闲暇时间的增加也使购买时间增加 ，推销商品必须密

切注视这一动态 ，商店常常要求零售推销员在销售高峰时深入门市部 ，以便更多地接触顾客。

    推销员要使“软销售方法”取得较好的推销效果，经验是十分重要的。推销的经验通过实

践逐步加以积累。有的推销技术能应用于每一次推销机会，而有的只适合于某个特殊情况。
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铁路联合运输业务，这种联合运输加快了汽车与火车的往返时间，减少运输费用。

                              三 、公 路 运 输

    近 年 来 ，公 路 运输 业 务 发 展 很快 ，据 国 际汽 车 运输 公 司联 合 会 的 预 测 ：到 1990年 国 际公

路 运 输 增 长 率 要 大 于 铁 路 运输 增 长 率 ，并 且 超 过 经 济 增 长 率 。

    不 同 国家（地 区 ）对 使 用 公 路 运 输 的 要 求并 不 相 同。在 人 口密 度 很 高的 中欧 ，客 户 首先 考

虑 的 是 可 靠 的 交 货 期 ，同时 希 望汽 车 能 够 及 时装 运 自 己所 订 购 的 货 物 ，而 运 费 则 是 第 二 位 的 。

在 地 中海 沿 岸地 区的 国 家 ，客 户首 先 考 虑 的 是 运 费 。在“经 互会 ”国家 ，运 费 是 最为 重 要 ，其

次才 是 交 货 期 。

    不 同 国 家（地 区 ）对 本 国公 路 运 输 的 政 策 也 是 千 差 万 别 。

    南斯拉夫一直在采取措施来减少汽车运输在运输业中的比率，此种政策已收到一定的实

际 效 果 。

    联 邦 德 国的 汽 车 运 输 大 约 占整 个 运 输 量 的 50 % 。政 府 制 订公 路 运 输 法 ，规定 了汽 车 运输

条例， 目的是促使人们要较多地采用铁路运输，限制各类汽车运输的增长，从而造成汽车运

费率大幅度上升，影响相当数量的外国货物 ，不经联邦德国而通过比利时 、荷兰港口输出入。

    所 以上 述 这些 国 家 的 汽 车 运输 量 近 年 来 有 所 下 降 。

    另 一 方 面 ，欧 洲经 济 共 同体 国家 之 间 ，欧 洲 经 济 共 同体 和 发 展 中 国家 之 间的公 路运输 ，

年 增 长 率 为 2 . 5 ～4 . 0% ， 欧 洲 经 济 共 同体 与“经 互会 ”国 家 之 间 的公 路 运输 ， 年 增 长 率 将 为

10% 。

    荷兰规定了汽车运输的各种运费表和最高运费率，比利时则规定运费率按运输市场行情

的 上 落 而 调 整 。这 些 政 策 措 施 都 促使 汽 车 运 输 很 快 发 展 。

                                      四 、小  结

    总 的 说 来 ，国 际运 输 市 场 近 年 来 并 未 发 生 重大 变 化 。其 中海 运 市 场 供 过 于 求 的情 况 以及

铁 路 运输 的 下 降趋 势 都 将 持 续数 年 之 久 。公 路 运输 则 将 有较 快 的 发 展 。

                                        （编 译 自《苏 联 对 外 贸 易 》1987 年第 四期 ）
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推 销 员 在 每 一 次推 销 活 动 以 前 ，都 必须 作 好 准备 ，懂 得 人 们 的 心理 和 行 为 ，学 会 怎 样对 待 各

种类型的顾客，才能使推销获得成功。

摘自《实用推销术》第一章


