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内容概要

赵欣然、王霖琳主编的《推销原理与技巧》依据教育部《高职高专教育市场营销专业人才培养目标及
基本规格》而编写，总结了编者多年推销教学的经验，借鉴、吸收了国内外最新研究成果。
此外，根据高职高专培养应用型复合型人才的要求，为切实提高学生的职业能力，《推销原理与技巧
》以实际推销工作过程为主线，共分十一章，全面介绍了现代推销的基本原理与策略技巧。
《推销原理与技巧》内容新颖、条理清晰、语言严谨，既可作为高等专科学校、职业技术学院和成人
高校市场营销类专业学生的通用教材，也可用作企业推销管理工作者培训用书或企业推销人员的业务
参考书。
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章节摘录

　　第一章 推销概述学习目标　　通过本章的学习，要求学生理解推销的含义，熟悉推销的特点和作
用，了解推销的基本准则及现代推销的类型与作用，熟练掌握推销的过程，把握推销学产生与发展的
历史，明确现代推销学的研究方法，为学习本门课程奠定基础。
案例导入世界首席保险推销员——齐藤竹之助　　齐藤竹之助，日本著名推销员，他在57岁那年开始
从事生命保险的推销工作，7年后荣登全日本推销第一宝座，6年后又以年签订4988份合同创下了世界
第一的纪录。
　　日本昭和二十七年，齐藤竹之助57岁，他正式作为朝日生命保险公司的推销员，开始了第二人生
，即退休之后的人生。
他在进入朝日生命保险公司时，即立志成为公司2万名推销员中的首席推销员。
　　一旦决定了的事情，就要不顾一切地去干，这是齐藤竹之助的性格。
首先，他开始学习，找来所有能找到的国内外涉及推销员成功的书籍，用心阅读，以书中所列的事例
作为典型，训练自己的头脑。
多年之后，在他成为世界第一推销员后还告诫立志从事推销工作的人说：“要做第一流的优秀推销员
，需要有足够的见识，努力掌握推销技术。
”齐藤竹之助印象最深的是美国生命保险推销大王佛朗哥。
贝德格写的《我是如何在销售外交上获得成功的》一书。
贝德格在做推销员之前，是有名的职业棒球选手。
在一次比赛中，他的手腕受伤，不得不退出球坛，回到故乡，谋求到生命保险推销员的职业。
可是，贝德格的王作总不见成效。
有一个时期，他因为屡屡失败，甚至想甩手不干。
但他坚持下来了，克服了许许多多的困难，成为第一流的推销员。
他把自己从事推销工作中失败与成功的各种体会，以“搞经营要一心一意，这样做必定成功”等标题
编写成书。
齐藤竹之助把此书带在身边，在上班途中，无论是在火车上还是电车上，都专心致志地每天反复阅读
，而且暗暗发誓：我也要像贝德格那样获得成功，不，要和贝德格争个高低！
　　⋯⋯

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<推销原理与技巧>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


