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前言

　　职业教育的课程改革，要求职业教育教材从学科导向体系向工作过程导向体系转变，以使学习过
程中学习者认知的心理顺序与职业工作顺序对应，学做结合，有效提高学习效率与效果。
本教材尝试基于推销职业活动过程的工作顺序，从推销准备到推销过程，再到推销后的服务与管理的
实践逻辑编写。
　　本教材突出职业针对性和实务特色，实用性、实践性和可操作性很强。
教材从推销职业活动过程的实际出发，从学生前置知识和前置生活经验的实际出发，重视并强化推销
职业核心能力和职业基本技能的训练与培养。
“推销模式”介绍简明、实用、先进；推销策略、方法、技巧的阐释均具有很强的可操作性和时代感
；大量精选的“案例”经典贴切，为推销业务的理解和实践运用提供有力的帮助；“趣味角”让读者
在轻松中感悟推销哲理，品味推销生活；“拓展阅读，，让读者充分领略、借鉴和学习优秀推销实践
范例。
此外，还将有《推销实训教程》与本教材配套。
　　本教材致力于培养有思想的优秀高级推销人才。
在突出推销实务特色的同时，竭力为学生全面发展、终身学习和终身发展奠定坚实的思想和素养基石
。
把先进的推销哲学思想与思维渗透到推销实务诠释中，把现代推销理念贯穿于通俗易懂、简洁平实的
推销业务表述和经典贴切、富于启发的案例及拓展阅读中。
力求实现学生职业技能训练与职业综合素养培育的有机结合，实现学生业务能力与学生全面发展的有
机结合，实现学生就业能力与终身发展潜力的有机结合。
　　本教材为高职高专推销、营销专业以及相关专业教材，也可作为为中职同类专业教材，还可作为
推销职业培训用书。
　　本教材由李夏生、纪孝清编著，李夏生执笔第一、第二、第四章并作全书总纂，纪孝清执笔第三
、第五章。
　　由于作者水平有限，书中疏漏之处在所难免，敬请读者批评指正。
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内容概要

　　《推销实务》全面系统地讲述了推销概述、推销准备、推销过程、售后过程以及推销管理等内容
，每章结尾设有本章小结、思考题和拓展内容，帮助对教学内容加强理解并有所拓展。
每章中还安排有趣味案例、经典案例，注重理论联系实际。
全书内容翔实、丰富，具有较强的理论性、实践性和阅读性。
《推销实务》可供各高等院校相关专业学生学习、阅读，也可供从事相关专业的推销、管理人员阅读
及用作培训教材。
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章节摘录

　　第一章　推销概述　　第一节　认认推销　　推销是人类最古老的促销方式，是现代企业拓展市
场的利器，是商品价值最终实现的保证。
认识推销，研究推销，在现代市场经济社会里具有重要意义。
　　一、推销　　（一）广义推销　　推销是一种复杂的社会活动，其历史源远流长，伴随着经济发
展和社会进步而不断发展变化，其含义也在不断地演变，至今没有统一的定论。
就广义而言，推销是一种说服、暗不，也是一种沟通、诉求，是使自己的意图和观念能获得对方认可
的行为。
　　当今社会，人们时时刻刻都在推销，不同职业的人均可理解成各类型的推销员。
例如：演员的艺术表演，是在向观众推销艺术；政治家的政论演讲，是在向大众推销其政见；传教士
的布道，是在向信众推销其教义；小孩要求父母让他多玩一会儿游戏，是在推销其诉求；母亲要求小
孩多吃青菜，也是在推销他们的营养观念和关爱；员工用各种方式要求老板加薪，也是在推销其请求
⋯⋯　　事实上，人们的大部分活动均可视为推销，透过有形的产品或无形的理念，以完成自己所欲
达到的目的。
推销能力深深影响每个人一生的成败，可以说，只有擅长推销者，才能成大功立大业。
因此，想要拥有成功的人生，就要设法使自己成为一个成功的推销家。
　　综上所述，广义的推销泛指人们在社会生活中，通过一定的渠道传递和交流信息，把自己的意愿
、理念介绍给对方并使对方接受和采纳，进而使双方满意的行为。
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