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内容概要

　　《21世纪高等院校市场营销专业精品教材：现代推销学》在汲取国内外推销教材各自特色的基础
上形成了自己的特点：　　第一，明确了若干关键概念。
推销学是一门实践性很强的综合性应用学科。
对于任何一门学科而言，概念是其最基本的元素。
本书理清了推销学中的若干重要概念。
例如，众所周知，推销的对象是顾客，整个推销过程都离不开顾客。
可是，在推销的不同阶段，推销人员面对的是什么样的顾客？
本书从顾客演变的角度明确了准顾客、潜在顾客、目标顾客、现有顾客和满意顾客的区别，并认为推
销人员寻找的是“准顾客”，约见、洽谈、成交阶段接触的是“目标顾客”，成交后行为关注的是“
现有顾客和满意顾客”。
再如，引入“成交后行为”这个术语，并将其视为推销过程的最后一个阶段。
作者认为“成交后行为”有别于“成交的后续活动”。
“成交的后续活动”是成交中的重要一环，而“成交后行为”则是推销过程中发生在成交之后的一个
独立的推销阶段。
　　第二，构建了系统性理论框架。
国内大部分著述是按“章”的结构组织设计的，这就使得各章之间的内在逻辑关系难以显现。
有少数学者试图弥补这一缺憾而在“章”的基础上安排若干“篇”。
例如：有的学者设计了“推销理论”和“推销技巧”或“理论篇”和“实务篇”两个部分；有的学者
又在两部分的基础上设计了“理论篇”、“推销技巧篇”和“技能训练篇”三个部分。
鉴于很难将“推销理论”和“推销实践”区别开来，本书按照推销学知识体系的内在逻辑，尝试性地
将其内容概括为四大部分共10章。
其中：第1部分“认识推销”，包括第1章、第2章，主要从整体和基础的角度概述推销学的演变与学科
性质、推销的特点和作用、推销三要素以及各要素之间的协调；第2部分“顾客需求与推销模式”，
包括第3章、第4章，主要从顾客心理和行为的角度分析顾客的需要、动机和需求以及不同的推销模式
；第3部分“推销过程”，包括第5-9章，主要从推销员行为过程的角度分析推销过程各个阶段的推销
策略与技巧；第4部分“推销管理”，即第10章，主要从公司管理部门或管理者行为的角度，分析如何
对推销员及其工作进行有效的管理。
　　第三，聚焦了前瞻性观点。
本书在诸多地方对前人最新研究成果进行了系统的归纳，并提出作者本人的观点。
例如，关于推销的定义，关于推销的过程，关于推销的发展趋势，关于产品的分类，关于顾客的动机
，关于顾客的分类，关于洽谈的策略，关于推销业绩的考评等，这也使本书有了些许“著”的特点。
　　第四，引入了生动、丰富、贴切的案例。
这表现为：一是每章课后均附有一个相关案例，以启发读者对本章内容的系统回顾与综合运用；二是
各章当中也散布着一些案例，以激发读者对重点内容的准确理解和深入思考。
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获得辽宁省、大连市等学术奖励11项，其中辽宁省政府奖三等奖2项。
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