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前言

　　推销既是一门科学，也是一门艺术。
作为一门科学，它有一套完整的、系统的理论和方法，它是推销实践经验积累的结晶，这些有益的知
识是可以通过学习得到的。
作为一门艺术，推销人员只有懂得灵活地运用推销方法和技巧，才能推销成功。
技巧不是让人偷懒的，而是教人走捷径的。
这些技巧需要反复地演练、摸索、实践，以达到运用自如的水平。
　　目前国内有关现代推销技术的书籍，大部分偏重于理论体系的完整性或专业性。
本书探索和尝试着将两者有效地融合起来，其目的在于真正体现&ldquo;以全面素质为基础，以就业为
导向，以能力为本位，以学生为主体&rdquo;的高职高专教育课程改革指导思想。
本书依据高职高专教育的培养宗旨和人才培养模式的基本要求，围绕市场营销职业岗位群的要求，以
培养学生市场营销综合能力，特别是创新能力和实践能力为主线，确立了内容体系。
　　本书的编写具有以下两个特色。
　　1．内容的创新性。
　　本书以推销的基本工作流程为线索，打破了传统的以推销学学科知识为主线的教材编写模式，并
结合常见的推销场景选择主题，将推销的原理和理论与一般的推销工作流程进行了有机融合。
本书从推销的基本理论与实务两大方面，深入浅出地描述了现代推销学的内容体系，突出了以培养学
生应用能力为主线的高职高专教育特色。
　　2．形式的创新性。
　　本书在对&ldquo;必需、够用&rdquo;的基本推销理论知识进行重点、扼要论述的同时，在正文中
增加了大量的&ldquo;轻松驿站&rdquo;、&ldquo;技能训练&rdquo;等特色栏目。
每个学习情境后都配有课后练习题，便于学生掌握课程的核心知识与技能。
此外，每个学习情境中都设有&ldquo;模拟实训&rdquo;，使学生在仿真的工作场景中理解推销艺术的
精髓，并获得推销的工作体验和感性认识，全面提升其专业知识应用能力和综合就业能力。
　　本书由辽宁信息职业技术学院工商管理系于英慧老师主编，并负责学习情境5和学习情境6的编写
，以及全书的统稿工作。
本书的副主编为沈阳工程学院管理工程系王倩老师（学习情境2、学习情境4）、吉林工商学院工商管
理分院徐沛巍老师（学习情境1）和济南职业学院工商管理系钟娜娜老师（学习情境3）。
参加编写的还有长春职业技术学院蔡益老师，负责编写学习情境7。
大连职业技术学院郭兆平主任审阅了全书，并提出了可行性建议和改进方案，在此表示衷心的感谢。
　　本书在编写过程中参阅了大量的中外文献，得到了学校有关领导、专家和老师的大力支持，在此
一并致谢。
　　由于编写时间仓促，编者水平有限，书中难免有疏漏之处，敬请同行专家和广大读者批评指正。
　　编者
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内容概要

　　《新编推销实务》从推销人员的工作背景出发，打破了传统的以学科知识为主线的编写模式，采
用任务驱动模式，并结合常见的推销场景选择主题，将推销的原理和理论与一般的推销工作流程进行
了有机融合。
全书介绍了认识推销、推销准备、客户寻觅、推销接近、推销洽谈、异议破解、推销成交7个学习情
境。
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