
http://www.a-pdf.com/?pcp-demo


广告索引

传 真 ： ０３１１-８625０9１7（编辑部） ８5８9０596（广告部）
邮 编 ： ０5００2１
邮 箱 ： ｂｅｉｆａｎｇｍｕｙｅ８８＠sｏhｕ．ｃｏｍ (投稿信箱）

ｂｅｉｆａｎｇｍｕｙｅ＠１6３．ｃｏｍ （业务信箱）
发 行 ： 国内公开发行
订 阅 ： 全国各地邮局（所）
定 价 ： 5元/期 １2０元/全年
印 刷 ： 河北联合印务有限公司
刊 号 ： ＣＮ １３-１３３８ ／ Ｓ
邮发代号： １８-３2３
出版日期： 每月 5日、2０日

编委会主任： 张 强
副主任： 张立安 顾传学 冯雪领 马利民 李 英
委员（按姓氏笔画为序）：
王 斌 王增利 白玉坤 白亮亮 吕 攀 安金奇
师校军 吴建华 张志敏 张庚武 张杰英 李建国
李佩国 杜 勇 吴凤云 陈东来 苗玉涛 邵尊森
赵来兵 赵洪明 赵彦岭 钟秀会 聂庆珂 梁 策
黄丽华 檀苍中

地 址 ： 石家庄市裕华区兴苑街 4号
广告部 : 孙秀娟 １３9３１１7596０ １３３9３2１３８１2

马爱贞 １３7８5１１８559 １３３８３6１０6３０
编辑部 : ０３１１-８927８79０
发行部 : ０３１１-８9279８22 １３３7３１１7645

2018年
（总第 557期） 半月刊

视野(３)

声明
本刊已许可中国学术期刊（光盘版）电子杂志社在中国知网及其系列数据库产品中以数字化方式复制、汇编、发行、

信息网络传播本刊全文。 该社著作权使用费与本刊稿酬一并支付。 作者向本刊提交文章发表的行为即视为同意我社上述
声明。

关注(4~１０)

深读(１１~１4)

养殖(2３~2８)

商道(29~３2）

主 编 ： 安金奇

李树正

 孙秀娟

主管单位： 河北省畜牧兽医局
主办单位： 河北省畜牧业监测预警服务中心
出版单位： 北牧出版有限公司

经销商
●经销商想赚钱，促销策略是关键

管理智慧
●企业创新力管理的四个方面
●鲨鱼、戛裨、海豚三种管理模式
营销实务
●营销最关键的五点
●提高销售语言的四大技巧

资讯(１８)

营养管理
●山区羊场选址及圈舍的设计
动物保健
●补中益气散在蛋鸡养殖上的应用/韩炳桐
●芪贞增免颗粒对鸡新城疫免疫抗体的影响/赵云英 魏淑玲 付宝明等
疫病防控
●猪丹毒：猪场不容忽视的“老病”/石亮
●蛋鸡产蛋量下降原因分析及预防措施/杨同涛 孙法良 崔京腾等
病例报告
●一例獭兔皮肤病的诊治/成新辉 李海龙
国外畜牧
●荜菝果实提取物逆转多重耐药菌耐药性研究/霍静 刘洋 徐帆

专栏(１9~22)

●马云：什么年龄，就要去做什么事

标准化肉鸡养殖专栏
●促进校企合作，助推产业产学研发展

●以安全生产巡查为契机促进全省农业领域安全生产工作再上新台阶———省
安委会安全生产第四巡查组进驻省农业厅开展巡查工作

●2018 年上半年牛羊肉产销形势分析和下半年走势预测/赵学风 潘兵 朱清杰
●规模化养殖受追捧 猪价、饲料和生猪期货如何看？
●2018 年甚至 2019 年鸡价会维持好行情
●规模化蛋鸡养殖场：如何选择蛋鸡品种及合作种鸡场？ /刘伟
●探秘美联储加息下的国内畜禽行业
●临储玉米成交量急速降温的背后

●关于推进奶业振兴保障乳品质量安全的意见
●未来养猪业将呈现“哑铃式”结构
●中国生猪养殖行业发展数据分析

●农业农村部关于做好动物疫情报告等有关工作的通知
●27 家中国畜牧企业在巴黎获颁福利养殖金奖
●河北省 2018 年第二次生鲜乳价格协调会在石家庄市召开
●河北省举办 2018 年兽药安全生产应急暨兽用抗菌药使用减量化
行动启动仪式/吴曼

●全国饲料质检机构资质认定/实验室认可内审员培训班在石家庄
举办/赵志昆

●2018 年全国执业兽医资格考试河北区开始报名了

●我省启动省级畜禽屠宰标准化厂创建工作/李德波
●纳米膜覆盖智能好氧堆肥发酵技术助力养殖企业粪污资源化利用/李剑
李佳 刘文科等

●雏鸡新城疫与大肠杆菌、支原体混合感染的诊治/徐尚彬

封面 规模蛋鸡养殖场技术交流会精彩亮点

封底 规模蛋鸡养殖场技术交流会

封二 汪记生猪屠宰有限公司

封二 北京农效禽业有限公司

封三 第十六届中国石家庄种猪拍卖会

封三 青岛普兴生物科技有限公司

封三 泊头市周氏蛋鸡育成场

报头 保定冀中药业有限公司

扉页 北京战影科技有限公司

扉页 北京嘉禾牧丰饲料有限公司

5版 河北省畜牧兽医局微信公众号

法律顾问 ：

业务总监 ： 观点(１5~１7)
●我国生猪主要细菌性疾病的流行现状及防控策略/何启盖
●猪新发及人畜共患病病毒研究：以猪戊型肝炎病毒为例/孟祥金
●中国非典型性瘟病毒的鉴定与演化分析/周磊
●再度流行的伪狂犬病毒有何变异/童光志

13

营销实务

俗话说，买卖不成话不到，话语
一到卖三俏， 由此可见销售语言的
重要性。 销售人员主要是靠嘴吃饭
的，因此，一名出色的销售人员一定
要有一个出色的口才。 一个销售人
员要想让产品介绍富有诱人的魅
力，以激发顾客的兴趣，刺激其购买
欲望，就要讲究语言的艺术。 向客户
展示你的语言魅力， 要注意以下几
点：

用客户听得懂的语言来介绍
通俗易懂的语言最容易被大众

所接受。 所以，你在语言使用上要多
用通俗化的语句， 要让自己的客户
听得懂。 销售人员对产品和交易条
件的介绍必须简单明了， 表达方式
必须直接了当。

表达不清楚，语言不明白，就可
能会产生沟通障碍，就会影响成交，
销售人员还应该使用每个顾客所特
有的语言和交谈方式。 所以，一个销

售人员首先要做得就是要用客户明
白的语言来介绍自己的商品。

用讲故事的方式来介绍
大家都喜欢听故事， 所以如果

用讲故事的方法来介绍自己的产
品， 就能够收到很好的效果。 有一
次，有人分享：他在买海尔冰箱的时
候，问销售员产品的好处在哪？

销售人员倒没有说那么多好处
什么的， 只是给他讲起来海尔的总
裁张瑞敏上任时砸冰箱的故事，一
个故事讲得他立马对于海尔冰箱的
质量肃然起敬了。

任何商品都自己有趣的话题，
他的发明、生产过程、产品带给顾客
的好处等等。 销售人员可以挑选生
动、有趣的部分，把它们串成一个令
人喝彩的动人故事， 作为销售的有
效方法。

所以销售大师保罗·梅耶说 ：
“用这种方法， 你就能迎合顾客、吸

引顾客的注意， 使顾客产生信心和
兴趣， 进而毫无困难地达到销售的
目的。 ”

要用形象地描绘来打动顾
说话一定要打动顾客的心而不

是顾客的脑袋。 为什么要这样说?因
为顾客的钱包离他的心最近， 打动
了他的心，就打动了他的钱包呀！
而打动客户心的最有效的办法就是
要用形象地描绘。 就像女生去逛商
场， 销售人员对女生说：“穿上这件
衣服可以成全你的美丽”。 “成全你
的美丽” 一句话就轻易使女孩子动
心了， 女孩子立刻就想买这件衣服
了。

在顾客心中， 不是顾客在照顾
她的生意， 而是她在成全顾客的美
丽。 虽然这话也是赞誉之词，但听起
来效果就完全不一样。

用幽默的语言来讲解
每一个人都喜欢和幽默风趣的

人打交道， 而不愿和一个死气沉沉
的人呆在一起， 所以一个幽默的销
售人员更容易得到大家的认可。 幽
默可以说是销售成功的金钥匙，它
具有很强的感染力和吸引力， 能迅
速打开顾客的心灵之门， 让顾客在
会心一笑后，对你、对商品或服务产
生好感，从而诱发购买动机，促成交
易的迅速达成。

所以， 一个具有语言魅力的人
对于客户的吸引力简直是不能想象
的。 出色的销售人员，是一个懂得如
何把语言的艺术融入到商品销售中
的人。

可以这样说， 一个成功销售人
员，要培养自己的语言魅力。 有了语
言魅力，就有了成功的可能。

提高销售语言的四大技巧

营销， 是企业与客户之间心与
心的互动，不管是传统渠道的营销，
还是网络营销。 营销的最高境界不
是把产品 “推” 出去， 而是把客户
“引”进来。

营销高手不是只会单方面向客
户推销产品， 而是站在客户的立场
帮助客户购买产品。 他的言行举止
都向客户传达着这样一种信息：他
是在为客户谋利益， 而不是一心想
要掏空客户的钱袋。

要达到这种境界。 一味埋头销
售推销是不行的， 还应该认真揣摩
客户的心理。 了解了客户的喜好和
需求，就找到了攻心的切入点。 今天
和大家分享把客户引进来的五大营
销秘诀。

一、 描述对方内心中真正的渴
望

如果你不知道对方想要的是什
么，对方的渴望是什么，你是很难成
功对他进行营销的。 但是，即使你知
道这些， 却无法使用准确有力的语
言加以描绘， 也同样无法启动对方
的购买欲望。

成交的心理过程有三步： 第一
步，进入对方的世界(描绘客户的内
心)；第二步，把客户带到他的世界的
边缘(引导客户)；第三步，将客户带
入你的世界(实现营销)。

而实际上，近年来所流行的“顾
问式营销”、“营销教练技术”等等这
些，都是由这一条引发出来。 而其中
的关键， 恰恰是第一步———用准确
的语言描述对方的渴望和愿景，以
进入对方的世界。

二、建立强大的信赖
没有人会把钱交给陌生人，因

为信不过。 想要客户把他的钱放入
你的口袋， 你需要建立强大的信赖
感。 建立强大的信赖感，最常见的方
法有：使用客户见证，将自己包装成
专家，使用同级别专家的见证。

除了这些立竿见影的方法外，
你还可以通过分步成交， 完成信赖
感的建立。 如果你想要成交一笔金
额较大的订单， 那么不妨设计多步
成交环节。

第一步， 让对方付出很小的代
价， 就得到应有的价值， 并开始获

益；第二步，开展咨询，为客户使用
产品提供指导；第三步，完成全部交
易；第四步，让客户进行服务见证，
通过客户的见证去发展新的客户。

三、先享受，然后再收取回报
为什么如今 QQ、 微信、 微博、

360 等等大巨头都是靠免费起家，却
能够创造巨大的回报？ 原因就是他
们先让客户享受了他们提供的价
值，把客户留下来，然后再慢慢进行
营销！

四、激活客户的好奇心
好奇害死猫。 同样地，好奇也会

促使客户花钱购买。 如果你的产品，
或者你对产品的描述， 可以激发客
户的好奇心， 那么你就再也不用担
心营销了。

营销就是变魔术， 一旦揭穿了
谜底，尽管表演同样精彩，光彩也将
退色不少。

现在， 就立即修改你的广告词
和对产品的描述，“一定要让广告词
像魔术、像谜语、像半裸的少女。 让
客户忍不住，想要掀开表面，看到内
在。 而揭秘的代价，就是购买! ”

但是， 一个前提就是你的产品
必须能够给到客户实质的价值，不
要存在欺骗的行为， 不要挂羊头卖
狗肉，欺骗只能做一时，产品能够给
到客户真正的价值， 才能让客户跟
随你，爱上你。

五、必须测试
没有什么放之四海而皆赚钱的

策略和方法，不同产品的营销，也要
求不同营销策略的相互组合。 你必
须在大规模投入之前， 测试你的想
法，是否真的可行。

“逻辑不可信、消费心理分析不
可信，权威的理论不可信，成功的经
验更不可信， 甚至……连我也不可
信。 ”

因此， 你必须在启动一个营销
策略之前， 花一点时间精力甚至金
钱，测试一下你的整体方案，看看客
户的反馈是否热烈。 测试将帮助你
将风险降到最低。 而一旦发现测试
结果良好，那就尽情放大吧！

营销最关键的五点
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