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《现代推销理论与实务》

前言

随着我国社会主义市场经济体制的建立、世界经济一体化进程的加快和科学技术的飞速发展，尤其是
我国加入WTO后，现代企业如何在汹涌的经济大潮中求生存与发展，在全球化的世界经济中占有一席
之地，已成为我国经济学术界、企业界的一个十分令人关注的问题。提升现代企业营销理念，吸收现
代市场营销、营销战略、管理方法，充分运用现代营销技术、现代物流技术、电子商务技术、网络营
销、绿色营销、企业营销战略管理等，是提高中国现代企业竞争能力和国际市场占有份额的有力保证
。在充分了解中国企业发展和人才需求的基础上，根据教育部颁发的普通高等院校、高职高专专业目
录要求，以及面向二十一世纪课程教材的要求，中国物资出版社策划、组织编写了《现代市场营销系
列教材》、《电子商务系列教材》。这两套系列教材由北京工商大学、山西财经大学、哈尔滨商业大
学、杭州商学院和有关职业技术学院、企业界70名专家、教授联合编写。教材编写队伍庞大，许多编
写人员在学术界、教育界、企业界具有较高的知名度。
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《现代推销理论与实务》

内容概要

《现代推销理论与实务》共十二章包括了第一章 推销概述、第二章 推销的相关理论知识、第三章 推
销环境、第四章 推销员与推销组织、第五章 市场调研、第六章 潜在顾客、第七章 推销组织、第八章 
谈判、第九章 推销渠道管理等等。
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书籍目录
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环境第一节 推销环境的构成第二节 推销宏观环境分析第三节 推销微观环境分析第四章 推销员与推销
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准备第二节 接近顾客第三节 商品的介绍与演示第四节 处理异议第五节 促成交易第八章 谈判第一节 推
销洽谈的准备阶段第二节 推销洽谈第三节 面谈技巧第九章 推销渠道管理第一节 渠道选择第二节 中伺
商管理第三节 代理与连锁经营第十章 销售促进第一节 销售促进计划第二节 销售促进方法与策略第三
节 销售促进活动的组织第十一章 推销服务第一节 推销服务概述第二节 销售现场服务第三节 售后服务
第四节 处理顾客投诉第十二章 公关与广告第一节 公关与广告计划第二节 公关活动第三节 广告与促销
第四节 公共关系促销参考文献
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《现代推销理论与实务》

章节摘录

插图：在现实的推销中，有的推销人员奉行千方百计争取最大利益的方针。这种方针往往过多地考虑
了本企业自身的利益而忽视了消费者的利益，甚至把顾客当成了敌手，不惜采用强力推销手段使顾客
购买。经过实践的检验，这是一种十分不可取的面谈方针，很容易使谈判陷入僵局而告吹。即便是偶
尔成功，也很难与顾客保持良好的关系，只能是一次性交易。另一些推销人员恰恰相反，采用一味迎
合消费者的要求并给其以最大的好处的方针。虽然这种指导方针能够赢得客户，争取市场，甚至有可
能与顾客保持长期的合作关系，但是由于对企业自身的利益考虑得较少，常常使本企业获利甚微，有
时还可能无利可图。因而在某种特殊的情况下可以采用这种指导方针，但是却不宜长期使用。最佳的
推销面谈方针应该是谋求一致，即设法求得企业与顾客之间的共同利益，使买卖双方能够互惠互利，
达到双赢。这种洽谈方针既照顾到顾客，使顾客买得高兴；又照顾到企业，使企业卖得高兴，从而使
双方结成一种长期的协作友好关系。这才是推销人员应该奉行的恰当的面谈方针。在绝大多数的情况
下，推销人员都应该将这一方针作为指导方针，以求得面谈的成功并争取与顾客建立长期合作关系。
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编辑推荐

《现代推销理论与实务》：高等院校、高职高专现代市声营销系列教材
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