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内容概要

《推销理论与实务》是新世纪应用型高等教育教材编审委员会组编的市场营销类课程规划教材之一。

推销是一门古老而又时兴的学科，自从有商品经济和市场竞争以来，就存在着商品推销。
时至今日，企业仍然广泛地开展推销活动，并且随着市场经济和社会的发展，推销学也在不断地变化
和发展。
如果从推销的一般意义上来看，每个人每天无不在进行着推销活动。
所以，推销理论与实务是每一个人都需要学习和掌握的基本知识与技能。

根据目前大多数高校定位于应用型人才培养的现状，本教材把应用能力培养和实战技能训练作为重点
来编写，在内容和体例安排上体现了以下特点：
1．以理论够用，注重技能的思路安排教材内容。
本教材在内容上分理论篇(推销与推销学、推销理论、推销人员)、技能篇(推销准备、寻找顾客、接近
顾客、推销洽谈、顾客异议处理、促成交易、售后工作)、管理篇(推销人员管理、推销过程管理、推
销绩效管理)三大部分，共十三章。
三部分以实务为主，相互支撑，构成有机统一的整体。

2．以培养学生的实战能力为目标，在体例安排上，每章先以案例导入，引出要介绍的内容；在内容
里面穿插小案例、小资料及部分阅读材料；每章之后，附有小结、思考与练习。

3．尽可能采用新颖的材料、趣味性的案例，引入新的观念和成果，保持理论与实务各部分的前沿性
。
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