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前言

　　我们正置身于一个急剧变革的时代，面对激烈的职场竞争和市场竞争，我们每个人都必须首先成
为一名出色的“推销员”。
与人交往时，要将“友善、诚信、关爱”的信息“推销”给对方；职场竞争时，要把“优势、特长、
能力”“推销”给招聘公司。
如果社会上没有一群人向另一群人“推销”的话，整个经济活动就将停止，社会将变成一个毫无生机
的黯淡世界，进步与繁荣更无从谈起。
这样看来，这种目的在于达成交换的人与人之间的沟通和互动的推销行为，无时无刻、无处不在地影
响着每一个人、每一个组织、乃至每一个国家。
当代世界最伟大的推销员乔·吉拉德的一段话足以昭示推销的高尚。
他说：“每一个推销员都应以自己的职业为骄傲，推销员推动了整个世界。
”　　推销既是一门有着丰富内涵的融多方面知识为一体的综合性学科，又是一项充满艺术和科学的
人类活动，它已成为现代企业日常经营中不可或缺的一部分。
随着我国社会主义市场经济体制的建立和完善、全球化进程的加快、市场竞争的加剧，企业对优秀推
销人才的需求在日益增加。
另外，中国加入世界贸易组织的现实，也使中国企业比以往更大程度地参与到全球经济竞争之中，而
各种企业战略目标及营销目标的实现，往往离不开推销活动，离不开高素质的推销人才。
本书正是为适应这一社会需要而编写的。
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内容概要

“推销技术”是市场营销专业的一门技能性很强的应用型课程，具有较强的实用性和可操作性。
为了体现上述原则，本书从应用型学校的教育要求出发，遵循“以应用为目的，理论以够用为度，强
化技能训练”的编写要求，以推销的实务程序与要素为线索，以推销的原则、方法、策略和技巧为核
心，构建了教材的内容体系，力求生动、易懂、实用，系统而真实地反映推销的实务内容与技巧。
 本书内容分为12章。
第1、2、3、4章是推销技术的基础知识，主要包括与推销相关的基本知识和理论；第5、6、7、8、9章
是推销实务，主要以推销过程为线索，介绍各推销阶段的主要内容和应用策略；第10、11、12章是介
绍推销所要掌握的其他相关知识。
为了便于教学和学生学习，在内容的组织上，做到章前有“学习目标”和“引例”，章中有“案例”
，章后有“本章要点”、“实践实训”、“综合练习”，形成了“讲练结合’’的模式，突出本书的
实用性。
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章节摘录

　　第1章 推销概论　　学习目标　　通过本章的学习，掌握推销的定义，熟悉推销的特点和作用，
了解推销的基本准则，熟练掌握推销的过程，了解推销学的产生与发展，熟悉现代推销学的研究方法
。
　　案例1-1　　有一个报童在一个小镇上卖报纸，他很努力，生意还不错。
但有一天，又来了一个报童，于是两人成了竞争对手。
第一个报童更加努力地去卖报但收入却少了许多，而新来的那个报童卖的报纸越来越多。
　　原来，新来的那个报童非常聪明，他不仅沿街叫卖，还更多地跑茶馆、酒店，去了之后就将报纸
先给读者，等所有地方都跑完了，他再回去收钱。
时间长了，大家都习惯了这种方式。
这样一来，他节约了很多时间，占有了最佳卖报时间，等第一个报童来卖报纸的时候，大家手上旱有
报纸了。
　　所以，第一个报童卖的报纸越来越少，一个月以后就坚持不下去了，市场完全被第二个报童占领
了。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《推销技术》是市场营销专业的一门技能性很强的应用型课程，具有较强的实用性和可操作性。
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