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内容概要

本教材在第四版修订过程中，仍保留着推销学的基本概念、基本理论、基本法则、基本程序、基本公
式和基本方法等，对第三版的其他内容进行了部分删减，同时根据市场经济发展的新情况，相应增添
了一些新的内容。
在注重推销学学科的科学性、完整性的前提下，增添了突出实际操作技能介绍的内容。
每章后设有思考题，除了方便读者课后复习、思考外，更注重激发其创新精神。
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章节摘录

　　第一章 基础理论 　　第一节 推销概论　　一天，一位研究现代推销学的教师遇见了推销人员老
张，想起正在进行的全国推销人员资格证书考试，于是询问他有没有参加。
没想到老张说：&ldquo;推销还要考试？
谁不知道推销呀，现在不是说人人都是推销员吗？
&rdquo;他还举出了各种推销现象，甚至罗列了一些推销人员受到不公正待遇和误解的事例等。
教师知道，现在的说法是：人人是推销员，事事需要推销，处处需要推销。
但是现实生活中，好像处处拒绝推销，以致一些学生即使毕业后找不到工作也拒绝做推销，因为他觉
得从事推销职业太伤自尊了。
那么，什么是推销呢？
推销需要教育和研究吗？
　　一位教师希望他的学生能够在市场经济中成为&ldquo;弄潮儿&rdquo;，成为企业家。
于是，他让学生阅读各种各样的介绍企业家的生平事迹和成长经历的书籍。
学生发现，有近70％的企业家有过做推销的经历。
无论我国的企业家还是美国的CEO，有不少是由推销工作开始他们的人生辉煌的。
学生很奇怪：从推销开始人生的伟大征程，是不是成就企业家的一个规律呢？
截然不同的看法，向我们提示了什么？
应该如何看待这些现象和问题呢？
　　一、推销现象　　（一）无处不在的推销　　在市场经济条件下，你肯定无法躲开推销，因为你
随时随地都会遇到、看到或听到推销。
当你走在大街上，你随时会遇到向你兜售商品的小贩；当你坐在办公室时，也许有人打电话问你需要
订购点什么、是否可以赞助一个什么活动。
 　　&hellip;&hellip;
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