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前言

　　“现代推销”是一门有着丰富内涵，融多方面知识、素养、能力为一体的综合性、实践性强的技
能运用课程，是对学生综合素养与综合能力的全面检验。
基于能力本位的课程理念，本书是为满足新经济环境下我国高职高专教育教学改革对新型专业教材的
需求而编写的。
本书“以就业为导向”，紧紧围绕2l世纪高职高专教育新型人才培养目标与模式，依照“理论讲透、
实务足够、案例同步、实训到位”的原则，全面展开现代推销教材的内涵建设，注重“教学目标”、
“教学内容”、“习题实训”、“学习考核”四者之间的内在统一。
　　本书内容简明，设计新颖，案例丰富，习题与训练多样，融通俗性、可读性、应用性于一体。
　　为方便教学，本书“附录”有“考核手册和案例分析报告范文”，并编制了与主教材相配套的“
教学资源包”。
使用本书的师生可登录高等教育出版社网站使用或下载（或来函来电索取）“教学资源包”中的
“PPT电子课件”、“自测系统”、“章后‘习题和训练’参考答案与提示”、“‘综合实务’参考
答案”、“‘综合案例’分析提示”、“‘综合实训’教学建议”。
　　本书根据高等教育出版社特约总策划许景行教授提供的“‘多元整合一体化’I型”教材设计编写
，由胡善珍任主编，王伟浩任副主编。
参加本书编写的作者有：江友农（第4章、第5章、第9章、附录二）、唐国银（第6章、第7章、第8章
）、王伟浩（第2章、第3章、综合案例、综合实训、综合实务）、胡善珍（第1章），许景行（附录一
）。
由王伟浩负责本书自测系统的编写。
本书在编写过程中参考引用了国内外同行学者的研究观点，借鉴了同类学科、同类教材的研究成果，
在此我们深表谢意！
　　现代推销作为一门学科，其结构体系仍需在实践中不断完善，加之我们学识疏浅，恳请各位专家
、读者对本书中不妥和错误之处提出宝贵意见。
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内容概要

　　《“21世纪多元整合一体化”教材系列（市场营销专业）·现代推销：理论、实务、案例、实训
》是高职高专教育“21世纪多元整合一体化”教材系列（市场营销专业）之一。
本书的主要内容包括：推销概述、推销要素与推销模式、推销准备、识别和寻找顾客、约见和接近顾
客、推销洽谈、顾客异议的化解、推销成交、推销服务与管理。
基于培养目标的需要及实战性、技能性、操作性的课程特点，本书采用立体构架，在理论“够用”的
前提下，全书设有单项及综合的课程实务、案例分析、实训任务，体现“教、学、做”合一的教材建
设理念。
本书内容简明，设计新颖，案例丰富，习题与训练多样，融通俗性、可读性、应用性于一体。
本书不仅可作为高职高专院校市场营销、国际贸易、工商管理等专业的教材，也可作为各行各业推销
员、业务员、营销区域主管、营销总监、中小企业主及自学者自学用书和社会上各类推销培训班的教
材。
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作者简介

　　《现代推销：理论、实务、案例、实训》的主要内容包括：推销概述、推销要素与推销模式、推
销准备、识别和寻找顾客、约见和接近顾客、推销洽谈、顾客异议的化解、推销成交、推销服务与管
理。
基于培养目标的需要及实战性、技能性、操作性的课程特点，《现代推销：理论、实务、案例、实训
》采用立体构架，在理论“够用”的前提下，全书设有单项及综合的课程实务、案例分析、实训任务
，体现“教、学、做”合一的教材建设理念。
　　《现代推销：理论、实务、案例、实训》内容简明，设计新颖，案例丰富，习题与训练多样，融
通俗性、可读性、应用性于一体。
　　《现代推销：理论、实务、案例、实训》不仅可作为高职高专院校市场营销、国际贸易、工商管
理等专业的教材，也可作为各行各业推销员、业务员、营销区域主管、营销总监、中小企业主及自学
者自学用书和社会上各类推销培训班的教材。
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章节摘录

　　广义的现代推销指人们在社会生活中，通过一定的形式传递信息，使推销对象接受并实施推销内
容的活动过程，也是获得他人理解的一种沟通行为。
生活中无时无处不存在着推销，例如，商品、服务、创意、理念，甚至一个城市、民族和国家的发展
愿景都需要推销，每个人都是不同意义上的推销员。
无论做什么工作，在什么岗位上，如果能熟练地掌握推销方法与推销技巧，就有助于取得预期的目标
。
例如，政治家“推销”政见，科学家“推销”发明创造和技术专利，教师向学生“推销”知识，演员
向观众“推销”艺术美感等。
广义的推销包括以下三方面的含义：　　（1）现代推销的三要素。
一是推销主体，即主动发起者，如推销员或者推销单位。
二是推销客体，即推销对象接受的标的物，如产品、纲领、机会、权力、情感、信誉等。
三是推销对象，即顾客或接收者。
在推销活动中，推销主体、推销客体和推销对象构成了现代推销的三要素。
　　（2）现代推销是一个过程。
现代推销是一个具有双重目的的工作过程。
一方面要帮助顾客解决某些问题，满足顾客的特定需求；另一方面要达到企业或组织的营销目标。
从现代营销观念看，推销还应符合社会伦理的要求，推销行为应有利于社会的进步、人类健康和可持
续发展。
推销活动过程既是向市场提供商品激发顾客购买的引导过程，还是一个传递最新观念、引领时代发展
的过程。
　　（3）现代推销的实质是传递信息。
传递更好的信息和更好地传递信息是现代推销取得成功的保证。
促使推销对象接受传递的信息内容是推销活动的最终目的，商品（服务）是传递信息的主要形式和手
段；语言是信息传递的桥梁、纽带和润滑剂。
准确传递信息是现代推销活动的主要目的之一。
2.狭义的现代推销狭义的现代推销是指企业以满足双方需要为出发点，通过人员或非人员方式，运用
各种推销技术和技巧，以帮助或说服为手段，向顾客传递企业产品信息，并使顾客接受或购买的整个
活动过程。
是在了解客户需求或服务的前提下，运用各种推销方式，以产品或服务为内容，为顾客带来某种利益
，帮助和说服现实顾客或潜在顾客接受并购买特定的产品、服务及推销理念的活动过程。
从狭义的角度研究推销活动过程及其一般规律，对推销内涵的理解应把握以下几点：　　（1）现代
推销是以顾客需求为导向的分析、判断、满足需求的过程。
推销员首先要了解和发现顾客的需要，确认推销品能满足顾客的需要，然后说服顾客，使顾客认识自
己确实存在着对推销品的需要，从而刺激需求欲望，促成顾客自觉购买。
推销员必须帮助顾客得到他们想要的东西，在满足顾客需求后，获取利润。
美国施乐公司推销专家兰迪克说：“明确顾客的真实需求，并说明产品或服务如何满足这一需求，是
改善推销，将推销成绩由平均水平提高到较高水平的关键。
”
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