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内容概要

　　在当前社会环境下，工商管理专业的课程，特别是市场营销课程，再不能以传授完整的知识体系
作为教学的宗旨，而必须以满足学生实践能力或营销能力的需要为宗旨。
作为既不同于综合院校和财经类院校，又有别于高职高专类学校的本科学校，市场营销课程的定位，
要以就业为导向，充分考虑学生今后发展、提高的需要。
也就是说，既要满足学生的生存能力的需要，又要满足学生提高实践能力的需要。
正是基于这一考虑，我们着手编写了《推销原理与技巧》这本教材。
　　市场营销是一门艺术性和实践性都很强的课程。
在给学生传授基本的营销原理的同时，还要给予学生营销方法与操作流程的指导。
目前以综合大学或财经类大学学生为对象的现代营销学教材，虽然也开始注重营销技能与技巧，但只
是在有关章节里零散地涉及。
高职高专学校的教材普遍都突出了营销技巧，但关注角度主要是操作层面，教材的定位是培养学生的
基本营销能力，在为学生提供职业生涯发展所必须具备的素质上有所欠缺。
本教材坚持“理论够用”原则，主要用案例分析、实例讲解的方法，提高学生的实际操作能力，教会
学生推销的基本技能与技巧。
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章节摘录

　　推销已经成为我们生活中不可或缺的内容，人们的社会活动要么是在推销自己的产品和服务，要
么是在推销自己的知识、方案或思想，要么是在向别人推销我们自身。
世界首席保险推销员齐藤竹之助总结几十年的实践经验，认为人们“无论干什么都是一种自我显示，
也就是一种自我推销”。
　　根据内容的不同，推销可以分为广义与狭义两种。
　　（一）广义的推销　　广义而言，推销泛指一切说服和沟通活动，是使别人接受自己的物品或者
某种观点，乃至采取相应的预期行动，从而满足自己意愿的过程。
因此，推销实际上是人人都在做的事。
人们立足于社会，就要交流沟通，正是在沟通中展示自身存在的价值方式和能力的不同，从而创造了
不同的发展机会，形成不同的社会地位。
广义推销在我们的生活中无时不在、无所不在，大到政治家的演讲，小到街头的路演等等。
例如，我们要向上级领导“推销”意见和建议，要向子女“推销”待人处事的学问，要向朋友和同事
“推销”自己的友谊与坦诚。
政治家向选民“推销”的是政见，科学家向社会“推销”的是发明创造和技术专利，演员向各界观众
“推销”的是艺术美感。
同学们毕业以后为求职面试的准备是推销，青年男女向自己心仪的爱人求爱也是推销。
总之，在现代社会人们都得要推销，上至党政要人，下至普通百姓，无一不需要具备一定的推销意识
和推销技巧。
　　（二）狭义的推销　　狭义的推销特指商品推销，即用一切可能的方法，通过与潜在顾客的直接
接触、洽谈、介绍商品、进行说服，促使顾客最终采取购买行为的活动。
狭义的推销实际上是市场营销组合中促销策略的人员推销。
　　广义推销所使用的方法、手段以及推销的实质，与狭义推销是一致的。
为了达到推销目的，不管是广义推销还是狭义推销，都必须进行说服和沟通，都要有技巧地向推销对
象传递信息，争取理解和被接受，因此，才有了推销员要培养敏锐的观察力，将日常生活中广泛存在
的广义推销方法运用到产品推销中来的必要和可能。
　　广义推销不在本教材的范围内，我们讲的推销主要是指狭义的推销，即人员推销。
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