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前言

现代推销学是市场营销学的重要组成部分，也是当前热门学科之一，受到我国学术界和企业界的极大
关注。
随着市场竞争的曰趋激烈，企业对高素质推销人员的需求更加迫切。
在高校，不仅市场营销专业开设推销学课程，而且其他经济管理类专业也开始开设这门课程，选学这
门课程的学生越来越多。
为了适应这种形势，使高等院校的在校大学生能全面深入地理解并掌握推销的理论和实务，同时满足
企业对高素质人才的需求，我们在借鉴、吸收国内外推销学研究成果的基础上，结合教学实践，编写
了本书。
在推销上有句名言：“推销之前要先推销自己。
”在企业推销实践中还有人对推销作了如下的一些总结：“推销有技巧，千锤百炼；推销无技巧，贵
在做人。
”成功推销的两大秘诀是：“了解需求点，建立信任感。
”优秀推销员应具备的三大素质是：“胆大、心细、抗打击。
”可见，学会做人，拥有积极的心态、宽广的胸怀、热情的个性、永不言败的精神和精湛的沟通艺术
是一个推销员走向成功的关键所在。
正是基于以上认识，本书专辟两章——推销人员与客户沟通，用较大的篇幅生动阐述了现代推销员应
具有的心态和素质以及客户沟通的原则与技巧。
这是本书呈现给读者的一大亮点。
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内容概要

本书本着精练理论、强化实务、侧重应用的原则，以推销活动过程为基本主线，前后衔接，环环相扣
，以清新的笔调分别介绍了推销概述、推销人员、推销信息、客户沟通、推销模式、推销接近、推销
洽谈、异议处理、推销成交、电话推销、店堂推销、推销管理等内容。
每章开篇有学习目标、基本概念、引导案例，文中穿插丰富的案例、小故事和鲜活的辅学资料，章末
配有本章小结、复习思考题、实训题、案例分析题和资料阅读，既方便学生自学，又有利于学生创新
能力、实践能力的综合培养。
　　本书具有通俗易懂、趣味生动、可读性强的特点，可作为高等院校相关专业的本科生及专科生教
材，也可供企业从事推销和销售管理工作的人员和社会读者阅读。
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书籍目录
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章节摘录

插图：（四）推销的实质是满足顾客的需要推销过程是一个寻找或招徕顾客、审查顾客资格、接近、
面谈、处理异议直至成交的商品交换的过程。
这是现代推销的宗旨，也是市场经济的客观要求和社会基本经济规律的要求。
市场经济也可称为是消费者主权经济。
生产者、经营者的经营活动能否成功，关键取决于其提供的产品和劳务是否符合消费者的需要。
社会经济的基本规律要求我们，一切经济活动必须以最大限度地满足消费者的需要为出发点，而推销
活动是最终满足消费者需要的重要环节，因此，推销必须以满足消费者的需要为中心。
在市场经济条件下，消费者需要的实现又是建立在有支付能力的需求基础上，即企业既要考虑消费者
的需要，又要考虑这种需要的现实性（有支付能力的购买力）。
不同地区、不同时期顾客的现实需求是不断变化的，要及时地把握顾客消费要求形成及投放的特点，
使商品、劳务的销售与购买力的投放能有机结合。
你要想推销产品，那就必须寻找到需要它的顾客；你想让顾客购买你的产品，那就让顾客相信你的产
品能最好地满足他的需要。
有需求才有推销，寻找与确定已经存在的需求是现代推销的基础。
所以，推销人员在开始进行推销活动时，应该做到：（1）寻找对产品使用价值有需求的顾客，并由
此确定推销目标和推销计划。
产品的使用价值是促使顾客购买的重要因素，寻找市场中有需求的顾客是推销人员的重要任务。
（2）推销要满足顾客的主要需求。
顾客总是存在着多种多样的需求，而其中有极少数需求是重要的，推销只有满足了顾客摆在头等重要
位置上的需求才可以获得成功。
所推销产品的主要优点也只有与顾客的主要需求相符合才可以被顾客接受。
（3）推销要满足顾客的潜在需求。
推销的竞争会迫使推销人员极力去寻找推销机会，已经存在并已被顾客认识的需求是推销机会，而已
经存在但还没有被顾客认识的潜在需求更是推销机会。
推销人员要善于发现顾客的潜在需求，通过说服启发，刺激与引导顾客的认识需求，才能为推销创造
出无穷的机会与成功的可能。
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编辑推荐

《现代推销学教程》：普通高等教育市场营销专业“十一五”规划教材
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