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内容概要

　　随着我国市场经济的不断完善，现代推销技术在现实经济活动中的应用越来越广泛，企业市场部
开展的推销工作关乎企业的生存与发展。
高素质的推销人才，往往是企业成功的重要因素。
高校的推销技巧课程的教学必须体现为企业提供适用的一线销售人才的终极目标。
目前，部分推销技巧教材中的教学内容和课程体系已不能适应很多企业岗位的需要，因此，如何编写
一本适应企业推销岗位的实际需求的教材就极为必要。
本书依据市场营销专业必备能力及通行的课程体系设置。
编写中遵循“职业为导?、案例为依托、能力为本位”的总体思路，按推销工作的进程分别介绍了推销
概论、推销基本原理简述、推销前的准备工作、寻找顾客、约见顾客、接近顾客、推销洽谈、异议处
理、推销成交、推销员自我开发等内容。
　　　具有丰富的案例是本书的一大特点。
本书注重案例的选编，案例来源的渠道多样，电视节目、广播稿、报纸、杂志、书籍，甚至编者及友
人的亲身经历均是采编案例的来源。
案例取材也很丰富，食品药品推销、服装鞋帽推销、家用电器推销、影音娱乐产品推销、办公用品推
销、交通工具推销、工业产品推销、旅游产品推销等，几乎涵盖了生活的方方面面。
同样，在案例编写形式上不仅仅以成功的推销案例展开评析，也采集失败的案例，强化对比的效果。
　　本书的编写不仅可以满足高校市场营销专业推销类课程在案例教学中的需要。
我们更希望通过案例的丰富采集、评论的原创思路、体系的完备等使本书能够满足所有从事商务人员
的需要。
　　　本书由彭先坤、梅艺华、彭志红担任主编；吴辉、肖云华、袁林芳、魏毕琴、王文担任副主编
；刘晓梅、王建、陈桂君参编。
彭先坤负责撰写大纲及目录，对全书部分章节的内容进行了补充和修改。
本书在编写过程中得到了文玉菊院长的支持，在此表示感谢。
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