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前言

　　本书是中等职业教育“十一五”规划教材之一，为中等职业学校市场营销、现代物流、电子商务
等专业开设的推销技能训练而编写，也可作为营销人员岗位培训教材。
　　推销技能训练是一门实用性和实践性较强的学科。
本书以推销工作过程为主线安排结构体系，以如何做好推销工作为主旨，着力培养学生的综合应用能
力和实际操作能力。
本书在对“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”引入正
文，在正文中加入了大量的图、表、案例，各章设计了习题、实训题等栏目，强化学生所学的知识，
体现了“以学生为本”、“学生多参与、多训练”的编写思路。
　　本书每一章由案例导人、推销知识、小结、习题、实训等几个部分组成。
　　讲授本书建议安排72学时，具体学时分配参考下表。
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内容概要

本书以推销工作过程为主要线索安排结构体系，系统介绍了推销计划、推销准备、寻找客户、接近客
户、推销洽谈、客户异议、促成交易、客户管理、推销管理等。
    本书按照中等职业教育实用性和操作性强的特点，简化了理论知识，以够用、实用为原则，加入了
大量的图、表、案例，各章设计有案例导入、思考题、案例分析、课堂训练、实战演习等专项内容，
把教学、训练与实践相结合，职业能力训练内容充实，符合中等职业教育的特点。
    本书可作为中等职业学校市场营销、现代物流、电子商务等专业的教学用书，也可以作为营销人员
岗位培训教材和自学用书。
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章节摘录

　　第1章　推销概述　　知识点：　　（1）现代推销的过程；　　（2）现代推销的方式；　　（3
）现代推销的模式。
　　能力点：　　（1）正确运用现代推销的方式；　　（2）正确运用现代推销的模式。
　　导入　　有人说，推销是卖东西、迫使客户挣钱。
　　有人说，推销是耍嘴皮子、吹牛。
　　有人说，推销是高明的骗术。
　　有人说，推销是拉关系。
　　有人说，推销是说服、鼓动。
　　有人说，推销只对卖方有利。
　　对于现代推销的概念有许多不同的看法，众说纷纭，莫衷一是。
那么容易什么是现代推销呢？
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《推销技能训练》可作为中等职业学校市场营销、现代物流、电子商务等专业的教学用书，也可
以作为营销人员岗位培训教材和自学用书。
　　《推销技能训练》以推销工作过程为主线安排结构体系，以如何做好推销工作为主旨，着力培养
学生的综合应用能力和实际操作能力。
《推销技能训练》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”引入正文，在正文中加入了大量的图、表、案例，各章设计了习题、实训题等栏目，强化学生
所学的知识，体现了“以学生为本”、“学生多参与、多训练”的编写思路。
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