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内容概要

　　《现代推销技巧》立足于学生的营销创新能力和实践能力的培养，在认真总结本课程教学时间的
基础上，充分吸收国内外有关本学科理论研究和推销实践的新成果和新材料，对现代推销的基本理论
、基本方法进行了准确的阐述。
    本书是2004年武汉大学出版社出版的《推销技巧》的修订版。
本次着重对第一版中已经反映出来的错误之处、过时的提法和内容等进行了修订，并补充和更新了部
分案例，力求教材与企业经营发展的现实更贴近，对企业实践更具有现实指导意义。
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章节摘录

　　（二）市场营销与推销的区别　　市场营销是一个含义比推销更广的概念。
现代企业的市场营销活动，包括市场营销调研、选定目标市场、产品开发、定价、分销、促销，以及
售后服务等，推销仅是市场营销活动的一部分。
菲利普·科特勒指出，推销不是市场营销的最重要部分。
推销只是“市场营销冰山”的尖端。
推销是企业的市场营销人员的职能之一，但不是其最重要的职能。
这是因为，如果企业的市场营销人员搞好市场营销研究，了解购买者的需要，按照购买者的需要来设
计和生产适销对路的产品，同时合理定价，搞好分销、促销等市场营销工作，那么这些产品就能轻而
易举地推销出去。
正因为如此，彼得·杜鲁克说，市场营销的目的在于使推销成为多余的。
　　早期的市场营销与推销几乎是同义语。
如第二次世界大战前的英文词典即曾将Marketing释义为“推销”或“销售”，以致迄今国内外仍存在
营销即推销的误解。
实际上，市场营销与推销存在原则的区别：市场营销重视买方的需要，认真考虑如何更好地满足消费
需求，根据顾客的需要设计产品，讲求产品质量，增加花色品种；根据顾客的需要定价，使顾客愿意
接受；根据顾客的需要确定分销渠道，处处方便顾客；根据顾客的需要进行促销，及时传播消费者欢
迎的市场信息。
而传统的推销，还没有把促销当做市场营销的一个组成部分，重视的是卖方的需要，以销售现有的产
品、实现企业赢利为主要目标。
可见，市场营销的出发点是市场（需求），传统推销的出发点是企业（产品）；市场营销以满足消费
者的需要为中心，传统推销以销售企业现有的产品为中心；市场营销采用的是整体营销手段，传统推
销侧重于推销技巧。
　　现代推销观念视推销为营销组合的组成部分，是动态的、系统的营销活动过程的一个环节，也是
市场营销不可缺少的重要机能。
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