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前言

　　《现代推销技术》一书是依据高职高专教育的培养宗旨和人才培养模式的基本要求，围绕市场营
销职业岗位群的要求，以培养学生市场营销综合能力特别是创新能力和实践能力为主线，来确立该教
材的内容体系。
　　该教材摆脱了传统的专科教育教材为本科教育教材压缩的局限，摈弃传统教材以理论知识为核心
，以从理论到理论的阐述为章节结构的传统做法，在以下两个方面体现了创新性：　　1.教材内容的
创新性　　本教材在认真总结本课程教学实践的基础上，充分吸收国内外本学科理论研究和推销实践
的新成果、新经验和新材料，阐述了推销要素、推销信息、推销环境、推销模式、推销管理等基本的
推销理论知识；并从客户开发与管理、接近与约见顾客、推销洽谈、顾客异议处理、成交与客户跟踪
等推销流程方面进行了系统的阐述，并且还以一个章节的内容对保险、房地产两个行业的推销技术进
行了论述。
本教材从推销的基本理论与实务两大方面，深入浅出地体现了现代推销学的内容体系，突出了以培养
学生应用能力为主线的高职高专教育的特色。
　　2.教材形式的创新性　　本教材在对“必需、够用”的基本推销理论知识进行重点、扼要、完整
论述的同时，以“案例”及其“启示与思考”引入正文，在正文中增加了大量的实例、举例、相关链
接、补充阅读材料、小思考、图、表等特色栏目。
各个章节设计了“复习思考题”、“实训题”等栏目。
整本教材的编写形式有始有终、开合有度、相得益彰，体现了教材形式的创新与特色。
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内容概要

　　《现代推销技术》在认真总结本课程教学实践的基础上，充分吸收国内外本学科理论研究和推销
实践的新成果、新经验和新材料，阐述了推销要素、推销信息、推销环境、推销模式、推销管理等基
本的推销理论知识；并从客户开发与管理、接近与约见顾客、推销洽谈、顾客异议处理、成交与客户
跟踪等推销流程方面进行了系统的阐述，并且还以一个章节的内容对保险、房地产两个行业的推销技
术进行了论述。
本教材从推销的基本理论与实务两大方面，深入浅出地体现了现代推销学的内容体系，突出了以培养
学生应用能力为主线的高职高专教育的特色。
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章节摘录

　　1.2.3 现代行销理念　　论成交的速度，是顾客找企业快，还是企业推销人员找顾客快？
论成交的动力，是顾客主动上门寻求成交大，还是推销员找顾客的成交动力大？
显然是顾客主动寻找企业成交速度快，顾客主动上门寻求成交的动力大。
　　现代行销理念是指以最好的产品、最佳的服务，在顾客心中建立更好的形象，采用主动行销手段
，通过多种行销资源和群体网络，以最短的时间、最快的速度、最直接的方式吸引顾客前来购买，并
建立自动行销运作体系的理念。
简而言之，现代行销理念是群体建立的一种崭新的自动行销系统，它特别强调短、快、直接的行销通
路。
　　现代行销理念虽脱胎于现代推销理念，但它不是现代推销理念的简单扬弃，而是推销行为方式的
革命，它完全不同于现代推销理念。
因此，它的产生具有划时代的意义。
　　现代行销理念的主要内容：　　1）现代行销的目的　　现代行销的目的一是创造动人的销售故
事和口碑，树立企业及其产品的最好形象，让顾客更快更直接地找到企业；二是建立自动行销系统。
2）现代行销手段现代行销手段是以形象为核心的行销。
要让顾客主动上门，企业必须创造被人利用的价值和良好的企业形象。
因此，行销的前提条件之一是，企业要有优质的产品，最佳的服务以及广告宣传，做到有口皆碑，使
顾客一有欲望、需求，便会马上想到企业及其品牌或产品、服务，在顾客与企业及其产品之间形成条
件反射。
就如：我们讲到微波炉，许多人便会想起格兰仕；说到饮料，便会想到可口可乐；说到胶卷，就会想
到柯达、富士等。
　　3）现代行销的实质　　现代行销的实质是创造被利用的价值——竞争优势。
凭什么让顾客主动找企业来买产品呢？
凭什么让顾客一看到你的产品和服务就印象深刻呢？
这就需要特别好的现代行销理念，创造良好的被顾客利用的价值和比竞争对手优越的竞争优势。
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