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前言

　　中国加入WTO，使中国企业面临机遇的同时也面临着巨大的挑战，随着市场竞争的日益加剧，买
方市场的全面形成，企业的竞争压力越来越大。
在这种情况下，如何才能把自己的产品成功地推向市场成为企业关注的焦点。
企业的销售是带动企业前进的火车头，而在销售的过程中，人员推销起着关键的作用。
在新的形势下，企业对于推销人员的素质要求越来越高，对于高素质推销人员的需求也越来越强烈。
为了适应这种形势，为了使高等院校的在校大学生能全面深入地理解并掌握推销的理论和实务，满足
企业的需求，我们在参阅大量文献的基础上，结合我们的教学实践，编写了本书。
　　推销是一门古老的艺术，有着悠久的历史。
而当人们科学地总结了推销的过程，提炼出了各种推销理论和模式，同时向推销注入了新的理念的时
候，推销便不再仅仅是一门艺术，而是一门科学，这就是现代推销学。
在本书中，我们全方位地介绍了关于人员推销的最新理论及方法。
　　全书共分11章。
第一章是现代推销学概述，介绍了推销的含义、人员推销和非人员推销之间的关系，论述了人员推销
的职能和作用，阐明了现代推销学的研究对象和内容。
第二章是推销员，论述了推销员的素质、观念和职责，介绍了推销员的方格理论。
第三章是顾客，从顾客对商品的心理需要和顾客购买的心理活动两个角度，对顾客进行了分析，介绍
了顾客方格理论。
第四章是推销信息，详细地论述了推销信息的特征和作用、内容和类型、搜集和整理、传递和利用。
第五章是推销模式，介绍了爱达模式、迪伯达模式、吉姆模式、爱德帕模式和费比模式五种推销模式
及一种推销理论——随机制宜理论。
第六章是推销过程，论述了佛伯纳斯公式及其与推销模式之间的关系，并对推销过程分阶段地进行了
详细的阐述。
第七章是推销策略和技巧，论述了在推销过程中，推销人员可采取的策略和技巧，并对创意推销法进
行了介绍。
第八章是推销谈判，论述了推销谈判的概念、特点、原则和步骤，介绍了推销谈判的策略及一种谈判
模式——实质利益谈判法。
第九章是商店推销与会议推销，分别论述了商店推销和会议推销的策略和技巧。
第十章是推销管理，论述了如何对推销员、顾客及推销业务进行管理。
第十一章是当代推销理论的新发展，介绍了顾问推销和关系推销这两种最新的推销理论。
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内容概要

　　《现代推销学》博采众长，比较全面和翔实地介绍了现代推销学的基本原理、基本理论和基本方
法，在注重对现有知识阐述的精练性、深入性和系统性的同时，对现代推销学理论的发展趋势也做了
简要介绍。
全书共分11章，包括现代推销学概述，推销员，顾客，推销信息，推销模式，推销过程，推销策略和
技巧，推销谈判，商店推销与会议推销，推销管理及当代推销理论的新发展。
　　《现代推销学》可作为高等院校相关专业本科生及专科生的教材，也可供相关专业的其他从业人
员参考、使用。
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章节摘录

　　第一章　现代推销学概述　　现代推销学是市场营销学的重要组成部分，也是当前热门学科之一
，自改革开放以来受到我国学术界和企业界的极大关注。
本章将首先阐述推销学的几个基本概念，其次论述人员推销的分类、职能及作用，再次分析推销学的
产生与发展、中国的人员推销状况，最后介绍现代推销学研究的对象和内容。
　　第一节　推销　　一、推销的含义　　善于经营的企业．，不仅要努力开发适销对路的产品，制
定具有竞争力的价格和选择合理的分销渠道，而且还要及时有效地将产品或劳务的信息传递给目标顾
客，沟通生产者、经营者与消费者之间的联系，激发消费者或客户的欲望和兴趣，进而满足其需要，
促使其实现购买行为。
而在这个过程的实现中，推销则发挥着重要的作用。
　　那么，什么是推销呢？
从目前关于推销的定义看，据统计大概有80多种，可谓是五花八门，例如：“推销是教导或帮助顾客
购买的艺术”，“推销是一种人际沟通和意见的交换”，“推销是人员或非人员的行动过程，其目的
在于帮助和说服潜在顾客购买某种商品和服务，或者使潜在顾客接受一种对推销员具有商业意义的观
念，并按照这种观念行事”等等。
尽管这些定义均说明了推销的一定内涵，但是，当把推销作为一门学科来研究时，这些定义就有不全
面和不完善之嫌。
在此，我们从市场营销学的角度出发给出推销的定义，在市场营销学中，推销通常包括两层含义，一
层含义是指广义概念的推销，另一层含义则是指狭义概念的推销。
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