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内容概要

　　《实用推销学》介绍了：推销的基本知识、推销学的原理、推销活动所处的环境、推销的程序、
推销实践的方法和技巧等。
全书共有11章，内容包括推销学概述、推销的三要素、顾客需求理论、推销模式、推销信息采集与推
销环境分析、推销对象的选择、约见与接近顾客、推销洽谈、处理顾客异议、推销成交及售后服务、
推销人员管理等。
《实用推销学》在写作过程中，吸收了现代推销学的理论和实践成果，涉及大量当今经济社会现象，
既有对实际经济社会现象的解释和说明，也有最近发生的实际案例的运用，并融入了编者本人的工作
体验，注重理论与实际的紧密结合。
《实用推销学》内容涉及有形商品和无形商品的推销，并特别重视对无形商品推销的著述，在注重系
统性、理论性的同时，着重突出了操作性和实用性，着力于培养学生综合能力和实际操作能力。
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书籍目录
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节 推销学的产生与发展一、古老的推销技术(19世纪中叶前)二、生产型推销(19世纪中期到20世纪50年
代)三、销售型推销(20世纪20年代到50年代)四、现代推销(市场型推销)(20世纪50年代至今)第三节 推
销学与相关学科的关系一、推销学与市场营销学二、推销学与商业广告学三、推销学与公共关系学四
、推销学与谈判学五、推销学与心理学第四节 推销学的研究对象与方法一、推销学的研究对象二、推
销学的研究内容三、推销学的研究方法本章小结关键概念练习与思考第二章 推销的三要素第一节 推
销人员一、推销人员应具备的品德素质二、推销人员应具备的知识素质三、推销人员应具备的心理素
质四、推销人员应具备的能力素质五、推销人员应具备的身体素质第二节 推销品一、整体产品二、推
销的层次第三节 推销对象一、个体购买者二、组织购买者第四节 推销三要素的协调本章小结关键概
念练习与思考第三章 顾客需求理论第一节 需求与推销一、顾客需求的内涵与分类二、需求是推销活
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格理论二、顾客方格理论三、推销方格理论与顾客方格理论的应用本章小结关键概念练习与思考第四
章 推销模式第一节 埃达模式一、埃达模式的含义二、埃达模式的具体内容第二节 迪伯达推销模式一
、迪伯达模式的含义二、迪伯达模式的具体内容第三节 埃德帕推销模式一、埃德帕模式的含义二、埃
德帕模式的具体内容第四节 费比推销模式一、费比推销模式的含义二、费比推销模式的具体内容本章
小结关键概念练习与思考第五章 推销信息采集与推销环境分析第一节 推销信息采集一、推销信息的
特征和作用二、推销信息的采集三、推销信息的处理和利用第二节 推销环境分析一、环境对推销活动
的影响二、怎样适应推销环境本章小结关键概念练习与思考第六章 推销对象的选择第一节 选择推销
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节 寻找顾客的策略和方法一、寻找顾客的策略二、寻找顾客的方法本章小结关键概念练习与思考第七
章 约见和接近顾客第一节 约见顾客一、推销约见的含义和作用二、约见的内容三、约见的基本方法
四、约见后的准备工作第二节 接近顾客一、推销接近的准备二、面见顾客三、接近顾客的方法本章小
结关键概念练习与思考第八章 推销洽谈第一节 推销洽谈的原则一、针对性原则二、鼓动性原则三、
参与性原则四、真实性原则五、平等互利原则第二节 推销洽谈的计划、内容及程序一、推销洽谈的计
划二、推销洽谈的内容三、推销洽谈的程序第三节 推销洽谈的技巧一、建立轻松、和谐的洽谈气氛二
、推销洽谈提示的方法三、推销洽谈中的听、述、问、答技巧第四节 推销洽谈的策略一、休会策略二
、最后期限策略三、声东击西策略四、先苦后甜策略五、疲惫策略六、权力有限策略七、吹毛求疵策
略八、一揽子交易策略九、诉苦策略本章小结关键概念练习与思考第九章 处理顾客异议第一节 顾客
异议的内涵、根源和类型一、顾客异议的内涵二、顾客异议产生的根源三、顾客异议的类型第二节 处
理顾客异议的原则和方法一、处理顾客异议的原则二、处理顾客异议的方法本章小结关键概念练习与
思考第十章 推销成交及售后服务第一节 捕捉顾客的购买信号一、推销成交的内涵二、善于捕捉顾客
的成交信号三、推销成交的原则第二节 推销成交的方法一、请求成交法二、假定成交法三、选择成交
法四、小点成交法五、从众成交法六、特殊让步成交法七、限期成交法第三节 售后工作及跟踪服务一
、建立良好的客户关系二、售后服务三、处理顾客投诉本章小结关键概念练习与思考第十一章 推销人
员管理第一节 推销人员的选拔、培训与配置一、推销人员的选拔二、推销人员的培训三、推销人员的
合理配置第二节 推销人员的报酬与激励一、推销人员的报酬二、推销人员的激励第三节 推销业绩的
考核与评价一、推销人员的业绩考评二、推销业绩评价的方法本章小结关键概念练习与思考参考文献
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编辑推荐

　　《实用推销学》可供大学专科、高职高专、成人教育的学生做教科书之用，也可供从事营销工作
的人员自学和培训使用。
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