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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，整个经济活动就将会停止，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。
”　　推销既是一门科学，也是一门艺术。
作为一门科学，它有一套完整的、系统的理论和方法，它是推销实践经验积累的结晶，这些有益的知
识是可以通过学习得到的。
推销也是一门艺术，懂得灵活地运用推销的方法和技巧，推销才能成功。
技巧不是让人偷懒，而是教会人走捷径。
这些技巧，需要反复地演练、摸索、实践以达到运用自如的境地。
　　目前国内有关现代推销技术的书籍，要么是注重理论体系完整的教科书，要么就是比较专业的销
售技能培训教材。
有效地将两者有机融合起来是本书的探索和尝试，目的在于真正体现“以全面素质为基础，以就业为
导向，以能力为本位，以学生为主体”的职业教育课程改革指导思想。
本书在编写过程中突出以下特色：　　一、高效实用的教材体系　　本书涵盖了推销这一职业所应具
备的基本技能和职业要求。
全书分认知自我与励志模块（推销人员角色认知、推销员心理素质、推销员的礼仪），基本技能模块
（推销员沟通技巧、销售工作写作技能），专业技能模块（推销接近技能、销售谈判技能、推销异议
处理技能、促成交易技能）和自我管理模块（推销人员的自我管理）四大模块、十章共二十二个综合
能力训练内容。
　　二、轻松愉快的阅读体验　　本书不同于一般推销学书籍的繁复论述，采用了现代流行的结构模
式，每个章节设有引例、知识内容、能力培养与训练和自检。
通过生动、形象的情景，揭示所要传授的理论要点和所要提高的技能。
内容设计尽可能做到互动化、人性化，让读者感到学习不再是被动的劳役，而是乐在其中的享受。
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内容概要

　　《现代推销技术》遵循职业教育理论以“必需、够用”为度和理论与实践相结合的原则，在内容
安排上创新性地采用了模块化设计，《现代推销技术》包括认知自我与励志、基本技能、专业技能、
自我管理四大模块十章内容，共22个综合能力训练，涵盖了推销这一职业所应具备的基本技能和职业
要求。
为了实现推销技能的提升，《现代推销技术》通过生活中的推销情景对推销理论知识进行了深入浅出
的介绍，并辅以思维训练、销售游戏、情景演练等相应的能力训练项目，而且每章后附有习题供学生
对能力目标完成情况进行自检，便于教师和学生掌握课程核心内容。
　　《现代推销技术》可作为应用性、技能型人才培养的各类教育教材，还可作为社会从业人员的业
务参考书及培训用书。
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章节摘录

　　有人说营销就是推销。
的确，营销离不开推销，但是仅靠推销，树立不起一流的品牌，仅靠推销也实现不了营销的目标。
其实，营销与推销或者销售的概念并不完全相同。
推销是市场营销的一部分，推销与市场营销组合的每一项因素都有着密切的关系。
　　1.推销与促销　　人员推销是促销组合的一个重要组成部分，其他部分还有广告宣传和营业推广
等，推销必须与其他促销活动协调一致。
　　2.推销与产品　　产品是我们要推销的实体，但产品的含义是非常广泛的，整体概念不仅包括实
体本身，还包括实体具有的可见属性之外的不可见属性。
对购买者而言，产品是一组能满足其需要的利益集合。
不同的产品对推销有不同的要求。
　　3.推销与价格　　根据价格需求理论，需求以及满足需求的购买力通常都受制于价格。
我们在推销产品的过程中势必会利用到价格这一手段。
以什么样的价格与顾客成交，是推销员必须考虑的问题。
　　4.推销与分销　　推销员与分销渠道中的中间商的接触，是推销工作的一部分。
中间商既是生产厂家的推销对象，又是支持推销活动的关键因素。
因为在产品流转到最终消费者手上并被使用和消费之前，都谈不上销售的完成，所以中间商在其中的
作用是不可低估的。
　　由上可以看出，如果能够重视营销工作，科学地做好营销管理工作，就可以使我们的推销压力变
得越来越小。
不过，它不可能变成零，原因就在于营销过程的第一步是营销调研，通过市场营销调研搞清楚该做什
么，所以市场营销实际上是以当前环境为基础对未来市场环境的一种推测，在对未来环境推测的基础
上设定营销目标，构筑营销方案，营销方案的实施是在未来环境下进行的。
预测不可能100％地准确，因此，处于营销过程末端的推销就会有压力。
当然，前面营销工作做得越有成效，后面推销工作的压力也就越小。
因此，要重视营销工作的整体性和协调性，要在战略上藐视推销，在战术上重视推销。
　　在美国经济权威部门统计的54种职业中，从经济收入来看，推销人员的收入排在第6位，平均每位
推销员的年薪超过了20万美元。
此外，推销员的政治地位排在第11位，与教授、医生、企业家依次排列。
在美国，每年都有成千上万的人进入推销行列。
每年都有许多优秀的推销员晋升为高层管理者。
在美国，曾有调查咨询机构以“你希望和从事什么职业的人结婚”为题搞过一个问卷调查，结果荣登
榜首的正是推销员。
　　在日本，每年都要举行优秀推销员的业绩比赛，优胜者有资格加入“百万美元俱乐部”或“绩优
俱乐部”。
同时，得到大奖的超级推销员也会名扬四海、名利双收。
被誉为“推销之神”的日本明治保险公司推销员原一平，曾获日本政府颁发的“四等旭日小绶勋章”
，而当时的日本首相福田赳夫也只得到了“五等旭日小绶勋章”。
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