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前言

　　中国加入世界贸易组织不仅标志着我国成为当今全球最大、最具代表性的国际经济组织的成员，
而且标志着我国在融入经济全球化、参与国际经济竞争方面又迈出了决定性的一步，使我国的改革开
放和经济发展自此步入了一个崭新的阶段。
　　入世是一把双刃剑，机遇与挑战并存。
　　我们已经看到和将要看到的是，经济领域中的竞争会日趋激烈。
　　经济领域竞争的实质，是人才的竞争；而人才的培养，有赖于教育，尤其是培养高素质专业人才
的高等教育。
与严酷的现实相比，我们还缺乏一大批既熟悉现代市场经济运行规律和世贸组织规则，又精通专业知
识，适应国际竞争需要的高级管理人才和专业人才。
　　教育是当代科技生产力发展的基础，是科学技术转化为现实生产力的条件，是培养高素质人才和
劳动者的根本途径，也是实现管理思想、管理模式、管理手段现代化的重要因素。
　　《中共中央国务院关于深化教育改革全面推进素质教育的决定》指出：“当今世界，科学技术突
飞猛进，知识经济已见端倪，国际竞争日趋激烈。
教育在综合国力的形成中处于基础地位，国力的强弱越来越取决于劳动者的素质，取决于各类人才的
质量和数量，这对于培养和造就我国21世纪的一代新人提出了更加迫切的要求。
”　　中共中央和国务院的决定为高等教育的改革与发展确定了基本目标和方向。
　　教材是体现教学内容的知识载体，是进行教学的基本工具，更是培养人才的重要保证。
　　教材质量直接关系到教育质量，教育质量又直接关系到人才质量。
因而，教材质量与人才质量密切相关。
　　正是由于教材质量在实施科教兴国的发展战略中具有十分重要的作用，我们在策划与组织编写这
套教材的过程中倾注了大量的人力、物力和财力。
　　我们希望奉献给广大教师、学生、读者的是一套经得起专家论证和实践检验的经济与管理专业系
列精品教材。
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内容概要

　　修订第四版的《现代推销学》仍然遵循以下原则：借鉴和吸收国内外最新的研究成果和实践经验
；进一步充实和完善《高等院校经济与管理核心课经典系列教材：现代推销学（修订第4版）》提出
的由推销基础理论、推销业务管理、推销策略和技巧、推销实务四部分构成的现代推销学的整体理论
框架；推销理论与操作实践密切结合。
　　在修订第四版中，我们将修订第三版中第八章的内容扩展为第八章、第九章。
将第八章的内容调整为两节，增加了“吉姆”（GEM）公式和访问计划的内容；第九章中增加了销售
展示的内容，详细介绍了销售展示的FAB原则，以及记忆式销售展示、程序式销售展示、满足需要式
销售展示、解决问题式销售展示四种方式的具体内容和特点，并且对它们的适用范围进行了详细的比
较与说明。
　　《高等院校经济与管理核心课经典系列教材：现代推销学（修订第4版）》的初衷是通过为读者
提供翔实的资料，使他们在读完《高等院校经济与管理核心课经典系列教材：现代推销学（修订第4
版）》后对产品销售活动有一个系统的了解并能组织好自己的推销业务。
《高等院校经济与管理核心课经典系列教材：现代推销学（修订第4版）》实用性强，简洁易懂，内
容涵盖了领悟推销学的概念和习惯做法所必需的基本知识，提供了近似真实条件下运用有关策略和技
能的场景。
《高等院校经济与管理核心课经典系列教材：现代推销学（修订第4版）》可作为高等院校营销专业
、贸易经济专业相关课程的专用教材，亦可作为企业产品销售人员的培训教材。
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章节摘录

　　第一章　推销概述　　第一节　推销的含义和性质　　一、推销的含义　　推销是市场营销组合
中的一个重要组成部分，是促销的一种形式。
　　推销是企业推销人员与消费者通过面对面的接触，运用一定的推销手段和技巧，将商品或劳务的
信息传递给消费者，使消费者认识商品或劳务的性能、特征，引起注意，激发购买欲望，实现购买行
为的整个过程。
　　推销人员、推销对象和顾客是推销活动的基本要素。
推销活动具有双重目的，一方面要满足顾客的特定需要，帮助顾客解决某些问题；另一方面要达到推
销人员的推销目的。
推销活动的过程既是一个向市场提供商品的供应过程，也是促使顾客产生购买欲望的引导过程，还是
一个了解顾客需求、为顾客提供服务以满足顾客需求的过程。
　　推销人员在运用各种推销方法推销商品（或服务）的过程中，由于所处环境和所推销的商品不同
，加上各自的经验和能力的差别，会有各种不同的技巧。
但是，大量实践证明，推销活动是有规律可循的。
例如，推销员要遵循寻找顾客、接近顾客、面谈、处理顾客异议、签约成交、售后服务等程序性规律
；说服顾客时要遵循一般消费者对事物的认识、感受、行为的三阶段规律；等等。
　　二、推销的特点　　推销是一种推销员与消费者面对面的双向沟通活动，它是一种非常有效的产
品促销方法。
与广告宣传、营业推广等其他促销方式相比较，它具有以下几个主要特点：　　（一）推销注重人际
关系，有利于消费者与销售人员建立友谊　　推销人员既代表企业的利益，同时也代表消费者的利益
。
由于满足消费者的需要是保证推销实现的关键，因此，推销人员总愿意在许多方面为消费者提供服务
，帮助他们解决问题。
同时，双方在商品买卖以及在对家庭、社会、艺术、体育等方面的交谈过程中，由于观点、认识的沟
通，久而久之，双方极有可能建立良好的友谊。
　　（二）推销具有较大的灵活性　　销售人员在推销访问过程中，可以亲眼观察到消费者对推销陈
述和推销方法的反应，仔细揣摩其购买心理变化过程，因而能立即根据消费者的情绪及心理变化酌情
改进推销陈述和推销方法，以适应各个顾客的行为和需要，有效地促成交易。
　　⋯⋯
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