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内容概要

为适应高职高专教学改革需要，在吸收国内外有关推销研究的理论和分析国内企业市场推销实践的基
础上，本书系统地阐述了现代推销的基本理论、工作实务和所需的基本技能。
全书共分13章：概述、推销要素与推销方式、推销心理与推销模式、寻找顾客、顾客资格审查、接近
顾客、推销洽谈、顾客异议及处理、促成交易、推销管理、客户服务与客户关系管理、信用管理与追
债实务、网上推销。
在内容的取舍上，较好地解决了推销的理论与实际工作的衔接问题。
实用性强，突出了理论与实际相结合，强调运用理论对实际问题进行分析，尽可能适应高职高专教师
精讲、学生多练、能力本位的新型教学方式的需要。
在每章前后都有案例思考、练习及实训题，使本书内容更丰富。
本书语言生动、案例丰富、内容编排合理，系统性、逻辑性强，形式生动活泼，具有较强的可读性、
针对性和实用性。
    本书适合高等专科学校、高等职业技术学校、成人高等学校、二级职业技术学院和民办高等学校开
设推销课程的各专业教学使用，也可作为市场营销专业的推销理论与实务课教材，还可作为企业管理
人员、市场营销人员培训教材。
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章节摘录

　　第一章　概述　　第一节　现代推销概念　　一、推销的概念　　推销的历史十分悠久。
从我国来看，早在原始社会后期就出现了物物交换，产生了以物易物的原始推销形式。
《易经·系辞下》记载：“日中为市，致天下之民，聚天下之货，交易而退，各得其所”。
《诗经·卫风·氓》中有“氓之蚩蚩，抱布贸丝。
匪来贸丝，来即我谋”的记载。
　　人类社会第二次大分工以后，出现了商人，交换成为一种专门的行当，推销成为一种专门的职业
。
随着经济发展，推销活动的范围更广泛，规模更空前。
随着我国改革开放的不断深入，市场经济体制的建立和不断完善，推销在整个经济运行中的地位和作
用更加突出地显现出来。
　　推销是一门科学、一种技术、一项艺术。
首先，推销活动要遵循一定的规律和程序，有其特定的研究对象、内容和方法；其次，推销实践是推
销人员对推销基本原理的具体运用，它包含着大量的技术、技巧、策略和方式；最后，推销人员在推
销活动中还必须结合自身条件及市场环境，巧妙运筹，融会贯通，才能取得较好的推销效果。
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编辑推荐

　　丛书特色：　　注重技能培养：知识实训板块加强专业知识和技能训练；体系新颖：理论讲解、
案例阅读、知识实训与自测题相结合；案例丰富：大量案例增强了可读性和趣味性，拓宽了知识面；
实用性强：针对高职特点编写，配有电子课件，方便教学。
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