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前言

中国共产党十七届三中全会明确指出：农业、农村、农民问题关系党和国家事业发展全局。
解决三农问题，最根本的出路在于城镇化，创造有效的就业岗位，引导农村劳动力向制造业和服务业
等非农产业转移。
我省是农业大省，农村劳动力资源丰富，做好农村劳动力的转移就业工作，对统筹城乡发展、建设和
谐社会，具有重大意义。
近年来，我省农村劳动力转移就业步伐加快，成效明显。
但是，由于长期以来的二元经济结构，形成了城乡分割的就业管理体制，致使农村劳动力转移就业仍
然面临较大困难。
专业技能的缺乏，也在一定程度上成为制约农村劳动力转移就业的“瓶颈”所在。
一方面，随着部分企业生产项目调整、生产方式转变、产品更新换代加快，企业对劳动者的技能要求
、管理能力要求有了较大的提高，符合企业用工要求的技术工人、高级管理人员相对缺乏；另一方面
，许多农村外出务工人员由于教育培训不足，文化程度偏低，职业素质与专业技能与用工单位的要求
还存在一定的差距，形成有人无事做，有事无人做的局面。
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内容概要

加强农村劳动力的技能培训是人力资源和社会保障部门的重要职责，为提高农村劳动力的职业技能和
就业能力，编者针对湖北省的实际情况，组织有关专家编写了一套《农村劳动力转移就业职业培训教
材丛书》，涉及服务类、建筑类、机械加工类、电工电子类等适合农村劳动力转移就业的50多个岗位
，对帮助农村劳动力转移就业有着现实的指导意义。
全省各有关机构要适应形式的发展要求，积极引导和保护好农民朋友参加培训的积极性，大力推动湖
北省农村劳动力转移就业工作上新台阶。
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章节摘录

版权页：第一章 推销概述一、推销的定义和实质（一）推销的定义推销这一古老名词是伴随着商品交
换的产生而产生，伴随着商品交换的发展而发展的，社会分工把人类社会生活分割为生产和消费两部
分，市场的作用在于把这两部分连结起来，具体完成这个任务的活动就是推销。
推销员就是从事商品、服务推销的人员。
有些人对推销有着种种误会和曲解，把推销与沿街叫卖、上门兜售、减价抛售联系在一起；认为推销
员“唯利是图，不择手段”；“耍嘴皮子、吹牛”；“推销是骗术”；“推销是拉关系”；“卖东西
、让客户掏钱”，这些错误的认识影响着推销队伍的建立。
从广义上讲，推销是指通过一定的方法和技巧，使特定对象接受某种事物和思想的行为过程。
推销是一种说服、暗示、沟通和要求，每个人在某种程度上都在推销东西，如：婴儿想要喝奶或尿布
湿了，是啼哭方式来推销自己的意图；母亲通过讲解吃杂粮的好处，要求小孩多吃杂粮，实际也是在
推销。
狭义的商品推销是指推销员运用一定的方法和技巧，引导商品和劳务从生产者到达消费者手中所实行
的活动，包括访前准备、寻找潜在顾客、接近顾客、洽谈沟通、处理异议、推销成交、建立联系等阶
段。
如：观众观看推销员免费提供的精彩电影节目后，产生念头而购买电视机；通过演示宣传，消费者接
受“足疗按摩”服务。
（二）推销的特征和内涵（1）行为复杂。
推销员需要了解和宣传产品、调查市场、寻求顾客、面谈、说服和诱导顾客购买商品、提供售后服务
等。
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编辑推荐

《推销员(修订版)》是农村劳动力转移就业职业培训教材。
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