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内容概要

　　“现代推销技术”是一门艺术性和实践性均较强的课程，因此在编写过程中非常注重理论与实训
的结合。
本教材编写思路为以现代推销的基本理论为框架，包括推销原理、推销要素、推销环境与推销模式，
在此基础上介绍了寻找与识别顾客、接近顾客、推销洽谈、处理顾客异议、成交与售后服务等推销技
术和技巧。
教材内容既全面涵盖现代推销的基本理论，又形成了一个完整的推销工作过程。
　　本教材理论联系实际，实用性强，涵盖相关职业技能鉴定的知识内容，既可作为高职高专院校市
场营销及相关专业的教材，也可作为企业管理与营销人员的自学用书。
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章节摘录

　　第1章　推销概述　　学习要点　　●推销的含义与推销三要素　　●推销的特点与功能　　●
推销的基本原则　　●推销模式　　在市场竞争日趋激烈的今天，产品销售已经成为企业经营活动的
关键环节，它的成功与否直接决定着产品的命运和企业的兴衰存亡。
推销是一门科学、一种技术、一项艺术。
首先，推销活动要遵循一定的规律和程序，有其特定的研究对象、内容和方法；其次，推销活动是推
销人员对推销基本原理的具体运用，它包含着大量的技术、技巧和技能；同时，推销人员在推销活动
中还必须结合自身条件及市场环境，巧妙运筹，融会贯通，才能取得较好的推销效果。
本章作为全书的总论，主要解决的问题：正确认识推销，即通过介绍推销的概念、特点与发展状况，
推销的功能、意义及推销的观念，达到正确认识推销的目的。
同时，介绍几种推销理论与模式，供学习时参考。
　　⋯⋯

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<现代推销技术>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 5


