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序

工商管理专业作为管理学科的重要分支之一�在我国已有��
多年的发展历史�在众多的高等院校和中等专科学校均设置了这

一专业�
为加强工商管理专业的建设�提高工商管理专业的教学水平�

适应我国社会主义市场经济发展对工商管理人才的迫切需要�编

写一套高水平�高质量�系统化�规范化的工商管理专业教材�就显

得十分重要和紧迫了�
大连理工大学管理学院工商管理专业已创办��多年�它与中

国工业科技管理大连培训中心的工商管理硕士 ���� �教育相配

合�积累了比较丰富的教学经验�也陆续出版了一系列教材�为实

现提高工商管理专业教学质量这一目标�我们经过几年的精心准

备�推出了一套比较完整的工商管理专业系列教材�这既是我们对

我国工商管理专业建设的一点贡献�也作为向各兄弟院校同行及

有关专家和专业人员磋商交流的资料�
工商管理专业系列教材的编写遵循了与我院编写工商管理硕

士 ���� �系列教材相一致的原则�拓宽领域�在掌握基本理论与

基本知识的基础上�注重能力的培养�教材建设贯彻参与式�配合

案例教学�适应不同教学层次的需要�各门课程的教材既要全面系

统�又能做到组合自由灵活�
这套系列教材力求做到整体统一�信息前沿�目标导向�全面

� 序



系统�博采众长�结合国情�内容与方法相适应�
推出这套工商管理专业系列教材�真诚地期望同仁和实业界

的朋友提出批评和建议�以便不断提高这套教材的水平和质量�

侯铁珊
����年�月

推销原理与技巧 �



前 言

十年前�我们出版了�推销原理与技巧�一书�这本书既得到了
高等院校和中等专科学校的重视�被众多院校选为教材�也得到了
企业界的欢迎�被选为销售员培训和自学的教材�在此我们向热心
的读者表示真诚的感谢�
五年前�适逢中国科技管理大连培训中心�大连理工大学管理

学院组织编写高等学校经济管理类教材�我们重新修订了这本书�
既把本书作为系列教材之一�也把本书作为企业营销管理者和销
售员培训和自学的适用教材�
响应广大读者的要求�也为适应市场经济深入发展的新形势�

我们再次对这本书进行了修订�
本书的编写仍然遵循下列原则�借鉴与吸收国内外最新的研

究成果和经验�既要把销售领域的基本理论和基本知识系统化�形
成一个完整的理论和知识体系�又要吸收实业界销售人员的成功
经验和成熟的技巧�理论体系和实践操作相结合仍是本书的编写
特点�一般在每章之后都附有相关的案例�
这次修订�对上版做了少许调整�由原来的五篇��章�扩充为

五篇��章�对部分章节进行了文字与内容上的少量修改�其总体
思路是�推销是营销的重要组成部分�推销不仅仅是推销部门和销
售员的职责�它几乎涉及企业的所有职能部门和人员�销售是一项
系统工程�必须从企业整体发展战略的角度�来认识和规划销售工
作�因此�本书的修订�开篇仍从整体销售观念和体系写起�

� 前言



修订后的�推销原理与技巧�分为五个部分�第一篇是原理篇�
重点阐述整体销售观念和体系以及各种销售方式的比较�第二篇
和第三篇是工具篇�阐述销售心理�购买行为分析的理论和方法�
第四篇是修养篇�阐述销售员的品质�素质�能力�心理和推销模
式�第五篇是技巧篇�汇集并经提炼�把行之有效的推销经验�技巧
及谈判策略进行系统化介绍�为了便于学习者从总体上把握销售
业务流程�这次修订增加了第��章�销售员业务大纲�
本书的再版�吸收了国内外专家的最新研究成果�书后附有详

细的参考书目��在此�向同行专家表示敬意与感谢�同时也向关爱
此书的读者朋友表示诚挚的谢意�

侯铁珊
����年�月

推销原理与技巧 �
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