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黄恒学博士十大推销哲学

员援自古英雄出少年，自古英雄出推销！没有伟大

的职业，只有伟大的事业！没有伟大的产品，只有伟大

的需要！没有伟大的工作，只有伟大的梦想！没有伟

大的人物，只有伟大的成就！梦想成就英雄，推销成就

梦想！市场是一个广阔的天地，在这里是可以大有作

为的！

圆援推销人员是文明的天使，是顾客的消费导师，

是市场的传教士。开辟现代丝绸之路，传播人类优秀

文明！开辟现代中国之路，实现中华民族伟大复兴！

猿援没有卖不出去的东西，只有不会卖东西的人！

源援凡事认真，一事无成！顾客永远都是“对”的！

缘援得顾客者昌，失顾客者亡。市场有销无类，推

销人员既要与狼共舞，也要与虫共舞、与龙共舞，还要

与一切牛鬼蛇神共舞！

远援不要告诉顾客你的东西造得如何如何的好，而

要告诉顾客你的东西能使顾客变得如何如何的好！
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摇摇苑援市场是一出戏，每一位顾客都是一名演员，每

一次推销都是一个故事，每一次成交都是一个偶然，都

是一个传奇，都是一个神话。

愿援在商不名商，在商不言商。在商言文，在商言

艺，在商言勇，在商言政，在商言情，在商言教，在商言

诗，在商言画。醉翁之意不在酒，商人所言不在利！

怨援市场是一种市，市场是一种誓，市场是一种始，

市场是一件事，市场是一种时，市场是一种势，市场是

一种试，市场是一首诗，市场是一部史，市场是一种世，

市场是一种逝。得市者势如破竹，势不可挡，失市者一

蹶不振，一泻千里。市场潮流，浩浩荡荡，顺之者昌，逆

之者亡。

员园援市场不相信任何理由和借口，市场不相信真

理，市场不相信眼泪，卖出去才是硬道理！



美国推销大王乔·吉拉德十大推销法宝

员援干推销去！推销是我生活中最大的快乐！
圆援我不是天生的推销员，更不会生来就是一个最
伟大的推销员！

猿援推销是一场不流血的战争！
源援如果我能办得到，任何人都能办得到！
缘援知道你的需要可以迫使你前进！
远援彻底了解顾客，对顾客进行感情投资，顾客也
是人！你不可能卖东西给一个“逛街的”，你只可能把

东西卖给另一个“人”！

苑援只要你冒犯一个人，就会失去另外圆缘园位顾客。
只要你赢得一个人，就会赢得另外圆缘园位顾客。这就
是吉拉德二五〇定律！

愿援牢记住每一位顾客的姓名。每个月都给顾客
寄推销信。

怨援向所有人推销，让所有人都成为你的推销助
手，要让每一位顾客知道你在推销什么东西！

员园援推销一定要有好心情。让顾客尝到买新车的
味道。伟大的推销员都有伟大的推销方法！



日本推销大王奥城良治十大推销法宝

员援拥有奔放的推销热情！

圆援推销员是企业战争中第一线的战斗部队。满

口都是理由而不努力是没有用的！

猿援懒惰是推销员最大的癌症。人生最大的敌人

就是自己，要敢于战胜懦弱怠惰的自己！

源援最佳推销员都是工作狂，像神经病似地工作！

缘援要忍耐顾客冷酷的回拒！

远援要有炽热和强烈的人生目标！

苑援浪费时间是推销员最可怕的陷阱，最佳推销员

要成为时间的魔鬼！

愿援要成为受人欢迎和期待的推销员！

怨援要有卓越超群的贩卖实力，这样才能创造富

裕、豪华、幸福的人生！

员园援最佳推销员就是承受最多侮辱与屈辱的人，

是接受了最多回拒的人，是遭受了最多失败的人，也是

勇于承受侮辱与失败的痛苦，并敢于战胜它们的人！



日本电通公司十大推销法宝

员援工作是自己创造的，而不是人家给的！

圆援工作不是被动的，而应该领先于人做下去！

猿援要找大事做，专找小事或贪小便宜会使你的人

变小！

源援要找难事做，完成难事才有进步！

缘援着手做了就不得放弃，不达目的誓不罢休！

远援要推动周围的人。在推动与被推动之间，久而

久之就有天壤之别！

苑援要有计划，有了长期的计划、忍耐、好主意以及

适当的努力，就会有希望！

愿援要有自信。如果没有自信，你的工作就没有魄

力。只要你有坚忍不拔的毅力，成功就一定属于你！

怨援头脑要经常设想周全，要注意四面八方，不要

被认为有隙可乘，这样做才是成功的服务！

员园援不要怕摩擦，摩擦是进步之母，是积极的肥

料。要不然你就会成为卑劣的不成熟的人！
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魔鬼兵团十大推销法宝

员援推销就是从推销自己开始！

圆援推销就是从顾客的冷遇与拒绝开始！

猿援推销就是推销给那些不用的人！

源援推销的字典里没有“难”字！

缘援推销员要像老鼠一样无孔不入，要像老虎一样

力动山河，要像巨龙一样一冲惊天，要像雄鹰一样鹏程

万里！

远援推销员没有抱怨的权利，只有把推销品推销出

去的义务！

苑援推销员要敢于面对困境，困境创造奇迹！

愿援推销员要勇于创新，这样才能创造永远的繁荣！

怨援没有永远的机会，推销员要善于把握和利用机

会！

员园援成功的人永远都有梦，每一个梦都是一个理

想，都是一个希望。美好的梦使人迈向未来，而永无休

止！
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什么是推销？推销活动具有哪些功能和要素？推销还有什么

理论吗？推销也算得上是一门什么学问吗？怎样去研究推销学？

学习推销学有什么意义？在这一章里，就让我们来讨论一下这些

问题。

第一节摇推销的定义

现代推销学是一门综合性的交叉应用学科，具有广阔的实践背

景和深厚的理论渊源。其实，大家都知道“推销”这个名词。也许，

大家都有办法给“推销”下一个定义，也许，你自己就当过“推销员”。

也许，你曾经看不起推销工作。但是。朋友！你真的了解推销吗？

你真的是一名优秀的推销人员吗？也许如此，也许未必！

推销，这是一个古老而又年轻的十分矛盾的概念。说它古老，

是因为它几乎与人类同时诞生。作为商品推销来说，它是同社会私

有制同时产生的。它与商品生产同呼吸、共命运，随着商品生产的

产生而产生，并随着商品生产的发展而发展。说它年轻，是因为它

历久不衰，至今仍生机勃勃，奋发向上。说它是一个非常矛盾的概

念，因为它饱经风霜，历经沧桑，为人类历史进步立下了丰功伟绩，

却又不被世人所承认，反而受到指责，受到不公正的待遇。

关于“推销”，古今中外的学者和商人曾经有过许许多多的说

法。下面就将我们所能找到的各种有关“推销”的定义陈列出来，来

一个“推销定义大展销”：

推销是教导或帮助顾客购买的艺术。这是教育家的口气。

推销是一种人际沟通或意见交流。这是社会学家和心理学家

的看法。

推销就是说服他人接受或遵循推销人员的意见，进而使之按推

猿第一章摇现代推销学导论
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销人员的意愿行事。这似乎是领导者的口吻。

推销就是影响人们购买商品或劳务的说服性领导力。这听起

来是一位推销经理在上推销训练课。

推销是成功地推销商品与观念的能力。这位推销员朋友非常

注重推销能力。

推销是用来成功地推销商品与观念的技巧和方法。看来这是

一位有办法的推销人员。

推销是洞悉顾客观点，进而使顾客了解推销人员的观点，然后

使顾客按照推销人员的意志来思考和行动。这是有眼光的推销人

员的高见。

推销是人员或非人员的行动过程，其目的在于帮助或说服潜在

顾客购买某种商品或劳务，或者使潜在顾客接受一种对推销人员具

有商业意义的观念，并按照这种观点行事。这是美国市场营销协会

的定义。

所谓推销，是指当推销人员没有或者不愿意诉诸直接权力去强

迫他人干某事时，而说服他人去做那件事情。这是美国一位推销学

家的定义。

推销就是使用任何手段把商品和服务卖出去的过程。这是法

国一位推销学者的理论。

推销是说服人们需要推销人员所推销的商品、劳务或意见，是

一种具有发现和说服双重作用的工具，也就是要发现人们的需要和

欲望，并说服他们采用推销商品和推销劳务，以满足其需要。这是

澳大利亚推销学家的解释。

推销就是按计划分配产品。这是前苏联学者的基本观点。

推销就是热情，就是战斗，就是勤奋地工作，就是忍耐，就是执

著地追求，就是时间的魔鬼，就是勇气。这是日本一位推销员的座

右铭。

推销就是要推销商品的使用价值。这是欧洲一位推销专家的

源 现代高级推销理论与技术
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见解。

类似上面这些看法或观点，还可以列举出许多许多。例如，推

销就是微笑，推销就是说服，推销就是鼓励，推销就是一种哲学，推

销就是卖东西，推销就是骗人，推销就是耍嘴皮，推销就是吹牛，推

销就是跑路，推销就是交际，推销就是服务，推销就是提供答案，推

销就是满足顾客的需要，如此等等，举不胜举，数不胜数。

上述种种说法或“定义”，众说纷纭，莫衷一是。究其原因，主要

是不同的说法出自于不同的推销环境和不同的推销学者。从不同

的立场出发，从不同的角度看问题，用不同的理论去解释问题，必然

会得出不同的结论。在这次推销定义展销会胜利闭幕之前，我们还

要展出自己的“定义”，推销自己的看法。

我们认为，所谓推销，是指推销人员在一定的推销环境里，运用

各种推销技术和推销手段，说服一定的推销对象接受一定的推销客

体的一种活动或一个过程，通过这种活动最终帮助推销对象解决一

定的问题，满足推销对象的一定需要，同时也达到推销人员本身的

特定目的。换句话说，推销是一系列活动，推销人员、推销对象和推

销客体是推销活动的基本要素，推销环境是推销活动的外部条件，

推销技术是推销人员必须具备的内部条件，推销工具是完成推销活

动的必要手段和信息媒介。同时，推销又是一个过程，这个过程可

以划分为许多具体的阶段。推销活动具有两重目的，既要满足顾客

的某种需要，帮助顾客解决某种问题，又要达到推销人员本身的特

定目的。

第二节摇推销活动的主要功能

推销活动是一种人际沟通活动，其主要功能就在于说服推销对

象，要让推销对象接受推销人员所推销的观点、产品或服务，要让他

人接受自己的思想并按照这种思想办事。正是从这个意义上讲，西

缘第一章摇现代推销学导论
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方许多推销学家认为，所谓推销，就是说服，是人类的基本行为。

根据西方推销学者的说法，这个世界是一个需要推销的世界，

大家都是不同形式的推销人员，人人都要推销某种东西，而不管你

是否喜欢推销。

从你出生以来，你就一直在推销。婴儿又哭又闹，于是妈妈把

他抱在怀里，将奶瓶塞到他嘴里。小时候，你用哭闹向妈妈推销，接

到的订单就是牛奶和妈妈温暖的怀抱。

当你稍大一点的时候，你就装模作样，向妈妈推销你的天真、活

泼、可爱的模样和天性，妈妈又向你推销慈祥的母爱。

当你知道钱可以买东西的时候，你又采取“赖皮式推销法”，一

直哭到父母给零钱时为止。后来，你又向父母推销你的勤劳勇敢、

聪明才智和各种高明的看法，哄得钱来买这买那。

当你不便于向你的父母出示考试成绩单的时候，你又向老师推

销你的痛苦与不幸，希望老师给你记一个高一点的分数。你还向校

方推销你的优异成绩和远大抱负，申请出国留学的奖学金。

还记得吗？你向恋人推销你纯真的感情，你的第一次约会就是

推销，说服恋人相信你能给对方带来“安全、幸福和快乐的一生”。

你向你的爱人推销“忠诚、真挚、关心、体贴和永不磨灭的爱情”。

你向朋友推销你的“坦率和真诚”的友谊，还有无私的关爱和帮

助。你向上司推销你的合理化建议。你向儿女们推销为人处世的

道理。你向部下推销你英明的决策。你向社会推销你那渊博的学

识和高深的造诣。

时下还有许多新人类，在向全人类推销他们的“酷毖”，“帅呆”，

“炫发”，“靓脐”。

如果你是一名求职者，就必须向招聘人推销你高尚的品行、敬

业的精神和丰富的经验。

如果你是一位演员，就必须向观众推销你那一流的表演艺术。

如果你是一位发明家，就必须向社会推销你那别出心裁的发明。如
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果你是一位律师，就必须向法官推销你那令人信服的辩护词。此

外，老师推销科学文化知识；传教士推销教义和进入天堂的“门票”；

政治家推销政见；政府推销国策；作家推销故事情节；画家推销美

感；男人推销自己的风度和才华；女人推销自己的温柔和美丽；服装

模特儿推销优美的线条和流行色调，如此等等，不一而足。

可见，作为一种说服的科学与艺术，推销现象无时不在，无处不

在。上至政府首相、国家元首和总统，下至平民百姓，乃至街头乞

丐，无一不需要推销。

当然，我们这里主要论述商品推销活动及其规律。书中所谓推

销人员，主要是指专门从事商业推销的职业推销员。但是，本书所

讲的推销理论与技术，也完全可以适用于上述各种类型的推销员。

例如，科学推销员，技术推销员，知识推销员，文化推销员，思想推销

员，理论推销员，精神推销员，道德推销员，政治推销员，法律推销

员，人格推销员，友谊推销员，智慧推销员，成就推销员，爱情推销

员，宗教推销员，信仰推销员，等等。既然大家都需要说服，既然大

家都需要推销，如果人人都知道如何去说服别人，如果人人都了解

推销的理论与技术，这个世界就会变得更加美好，更加太平。

第三节摇推销活动的基本要素

推销是一门科学，也是一门艺术。既然是一门科学，就必然具

有一定的研究对象。不同的研究对象是区分不同学科的一个根本

标志。既然又是一门艺术，也必然具有一定的艺术原理和原则，构

成一定的理论体系。当然，由于现代推销学是一门涉及多学科的综

合性学科，其研究对象就显得格外复杂。根据自己对于现代推销活

动的看法和理解，我们认为，现代推销学的研究对象是现代推销活

动和过程及其一般规律。换句话说，现代推销学是研究现代推销活

动和过程及其一般规律的科学。现代推销学是一门应用学科，其基
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本理论包括现代推销观念和现代推销技术两大部分。

基于对现代推销活动的看法，我们可以将现代推销学的研究对

象加以具体化。具体来说，现代推销学要研究推销学的基本理论及

其发展史，现代推销理念和哲学，推销主体，推销客体，推销环境，推

销工具等推销活动的要素，以及推销过程与推销程序，推销方式，推

销技术，推销道德和推销法律等推销行为规范，推销活动基本规律

等等。

为了使推销术上升为推销学，从而使推销学成为一门真正有用

的科学，我们分析、批判和借鉴前人的有关推销活动的理论研究成

果和大量的推销实例，探索推销活动的客观规律，试图建立一个完

整的现代推销学理论体系，以更好地指导推销实践，实行科学推销，

减少或避免推销工作的盲目性，提高推销效率。在实际推销活动

中，存在着许多客观的推销规律，有些已经被人们所认识和利用，有

些还没有被人们所发现或者还没有被人们加以自觉地运用。举例

来说，许多推销人员都已经认识到，顾客不是购买产品本身，而是购

买一种需要的满足，推销人员不是推销商品，而是推销一种可以解

决某些问题的答案，这就可以算作一种规律性的普遍认识。根据这

种认识，西方推销学家提出了一个有效的推销法则，即需要满足法

或问题解决法。按照这个推销法则，推销人员可以有效地确定推销

重点，开展高效率的推销活动。更明确地说，在推销面谈中，推销人

员应该说推销品能够使顾客变得如何如何好，而不应该说推销品本

身如何如何好。这一法则已经上升为理论，并且在推销实践中得到

广泛的应用，收到了理想的推销效果。

推销观念和推销哲学是实际推销工作的指南，是推销行动的方

向。和推销方法、推销手段和推销技术相比较而言，推销观念具有

相对稳定的特点。所谓推销观念就是推销哲学或推销观，主要是指

推销人员的个人哲学，包括推销人员对推销活动、推销过程、推销环

境、推销对象以及对推销职业本身的看法和态度。或者说，所谓推
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销哲学，就是推销人员的推销观和推销方法论。改变一种落后的旧

方法，建立或采用一种新的先进方法，并不算特别困难。更难的是

要改变一种落后的旧观念，树立或接受一种先进的新观念。没有正

确的推销观念，也就无法适应现代的推销环境，也就无法提高推销

工作水平。

推销人员是推销活动的主体之一，没有推销人员也就没有推销

活动。几乎所有的推销学都把推销人员作为推销学的研究对象，似

乎也都是从推销人员的角度来研究推销活动，把提高推销人员素质

和能力作为研究推销学的根本目的。西方各国学者研究的所谓推

销术，也就是关于推销员的学问。但是，事实上，人们对推销人员这

个概念，存在着各种各样的模糊观念或错误观念，存在着许多历史

偏见或误解。如果我们真正了解推销人员及其社会作用，就一定会

佩服那些被叫做推销员的人们，甚至会立志成为一位超级推销

明星。

推销对象也是推销活动的主体之一，没有推销对象也不会有推

销活动。在现代推销学里，所谓推销对象，也就是推销人员推销的

目标，是说服的对象，推销对象作为推销活动的主体直接参加推销

过程。推销对象又可以叫做购买人员，或者叫做顾客，包括各类准

顾客和常顾客。但是，购买人员或顾客并不一定就是最终消费者。

反过来说，最终消费者也不一定就是推销人员的直接推销对象，了

解这一点，有利于树立正确的推销观念，制定有效的推销策略，从而

大大提高推销效率。现代和未来的顾客在生产和推销活动中的地

位和作用愈来愈重要。另外，随着推销环境的不断变化，购买活动

本身的技术要求越来越高，使各行各业的大批专家学者直接参与购

买活动，制定购买决策，甚至直接参加推销面谈，选购推销品，形成

了一种专家购买的局面。显然，专家购买人员队伍的形成，是对旧

的传统推销方式的新挑战。

推销客体是指被推销的标的，也叫做推销品，是推销活动的基
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本要素。现代推销客体主要包括商品、服务和观念。推销品本身具

有双重价值，一是价值，二是使用价值。就推销人员来说，推销活动

的目的是要推销商品的使用价值，换回商品的价值。推销活动就是

一个商品价值交换的过程，既是卖的过程，又是买的过程。不了解

推销品的特性、用途乃至维修保养等方面的产品知识，就无法从事

推销工作。

推销是人类的一项实践活动，和其他各种活动一样，推销活动

也要受到各种外部条件的制约和影响。显然，不同的时代具有不同

的推销环境，不同的社会制度和经济结构造成不同的推销环境，而

不同推销环境又必然会产生出不同的推销观念、推销方式和推销工

具。事实上，谁是推销人员，谁是推销对象，为什么推销，为什么购

买，推销什么，购买什么，如何推销，如何购买，如此等等，所有这些

问题都是由人们的生活条件和实践水平所决定的，或者说都是取决

于一定的推销环境。不同的推销环境，创造了不同的推销品，不同

的推销方式和推销手段，不同的推销观念和消费观念，不同的推销

人员和推销对象，最终改变着环境自身，创造出新的推销环境。

在现代推销环境里，存在着各种各样的推销风险，包括各种商

业风险和非商业风险或政治风险，例如产品风险，价格风险，运输风

险，库存风险，信用风险，如此等等。有效地避免或减少推销风险，

可以减少推销损失，增加推销收益。要减少或避免各种推销风险，

一方面可以到保险公司去投保，以求补救于事后，另一方面可以进

行推销工程可行性研究，进行风险预测，提高推销工作的预见性和

科学性，克服盲目性，以求防患于未然。从现代推销学理论上讲，推

销人员不仅要分析研究推销环境，科学预测推销环境，行之有效地

适应推销环境，更重要的任务还在于改变不利的推销环境，制造有

利的新的推销环境。因此，适应和改造各种推销环境是现代推销人

员的伟大使命。

发明、创造并利用工具从事生产活动，是人类实践活动的根本
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