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前言

　　当今社会处在一个物质产品极为丰富的时代，企业在影响消费群体做出消费选择时，产品的生产
主体或服务的提供主体不仅在竭力引导消费，同时还在创造消费。
企业在引导与创造消费时，推销作为现代市场营销组合的组成部分，是市场营销中不可缺少的重要机
能。
只有通过销售，才能保证社会再生产的顺利进行。
在市场营销实践中，高素质的推销人才，往往是企业成功的重要因素。
　　近年来随着高职高专教学改革步伐的加快，部分推销学教材中的教学内容和课程体系暴露出明显
的不足，已不能适应时代发展的需要。
因此，推销学的课程体系和教学内容改革显得尤为必要。
　　《推销理论与技巧(第2版)》吸收了现代推销技术新的理论和实践研究成果，以就业为导向，突出
实用性、针对性、技能性，在内容处理上理论与实践紧密结合，既有理论指导，又有实务操作，努力
从内容到形式上都有所突破和创新。
《推销理论与技巧(第2版)》的特色及创新之处主要有：一是结构安排新颖科学。
《推销理论与技巧(第2版)》分为理论部分与实务部分。
理论部分以"适度、够用"为主导思想，脉络清晰、内容全面、深入浅出、案例丰富；实务部分以着力
培养学生综合应用能力和实际操作能力为主导思想，对重点内容进行挖掘，突出应用性和实践性。
二是以满足高职高专的教学要求作为贯彻始终的思想主线，增强条理性和可读性。
三是除了在每一章的理论部分加入大量案例外，还在每一章内容后增加了大量典型、生动的现实案例
、模拟训练与思考分析，引导学生思考问题并举一反三，注重学生创造性思维的开发和技术创新能力
的培养。
　　《推销理论与技巧(第2版)》在列入普通高等教育"十一五"国家级规划教材后，重新进行了编写。
因为市场营销学中已经对内外部环境做了深入分析，所以对第一版中推销环境进行了删减；由于第一
版中推销配额的应用性不强，因而进行了缩减；在再版中，《推销理论与技巧(第2版)》加入了名家名
言和案例导入内容，增加了案例评析和模拟实训章节，期望能更好地满足高职高专师生的要求。
　　《推销理论与技巧(第2版)》编写者分工如下：长沙南方职业技术学院夏兰（第一章）、汪衡杰、
李希伟（第三章的第二节和第三节）；湖南冶金职业技术学院肖军（第二章和推销能力测试）；湖南
工程职业技术学院李敬（第三章的第一节）、罗碧华（第六章）；郴州职业技术学院谢平楼（第四章
第一节）；湖南信息职业技术学院谭谊、胡超雄（第四章的第二节、第三节和第四节）；湖南商务职
业技术学院简彩云（第五章和第九章）；长沙民政职业技术学院孙虹乔（第七章）；湖南大众传媒职
业技术学院颜家水（第八章）。
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内容概要

　　吸收了现代推销技术新的理论和实践研究成果，本着以就业为导向，突出实用性、针对性、技能
性，在内容处理上理论与实践紧密结合，既有理论指导，又有实务操作。
本书的特色及创新之处主要有：一是结构安排新颖科学。
本书分为理论部分与实务部分。
理论部分以“适度、够用”为主导思想，脉络清晰、内容全面、深人浅出、实例丰富；实务部分以着
力于培养学生综合应用能力和实际操作能力为主导思想，对重点内容进行挖掘，突出应用性和实践性
。
二是以满足高职高专的教学要求作为贯彻始终的思想主线，增强条理性和可读性。
三是除了在每一章的理论部分加人大量案例外，还在每一章内容后增加了大量典型、生动的现实案例
、模拟训练与思考分析，引导学生思考问题并举一反三，注重学生创造性思维的开发和技术创新能力
的培养。
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章节摘录

　　第一章　推销概述　　【学习指导】　　推销是一门科学，它要求推销员扎扎实实地掌握推销的
基本原则和方法；推销是一门艺术，它要求推销员灵活地运用推销的原则和方法。
因此要从事推销工作或提高推销业绩，应该对推销的理论知识，特别是现代推销观念有所了解_通过
本章学习，要求了解推销学的产生与发展；掌握推销的定义、性质、原则和作用；理解现代主要的推
销理　　念；了解推销工作的重要性。
　　【名家名言】　　我们的生活方式有两种：第一种方式是像草一样地活着，你尽管活着，每年还
在成长，但是你毕竟是一棵草，你吸收雨露阳光，但是长不大。
人们可以踩过你，但是人们不会因为你的痛苦而产生痛苦。
人们不会因为你被踩了，而来怜悯你，因为人们本身就没有看到你。
所以我们每一个人都要像树一样地成长。
即使我们现在什么都不是，但是只要你有树的种子，即使被人踩到泥土中间，你依然能够吸收泥土的
养分，自己成长起来。
当你长成参天大树以后，遥远的地方，人们就能看到你；走近你，你能给人一片绿色。
站着是美丽的风景，死了依然是栋梁之才，活着死了都有用。
这就是每一个人做人的标准和成长的标准。
　　——俞敏洪　　推销是一种令人自我骄傲的职业，你必须喜欢你所从事的这项工作，才能为工作
神魂颠倒。
你脑海中只有一个念头：自己的产品和服务一定会得到顾客的青睐。
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