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内容概要

宋洪波、任锡源主编的《现代推销技术》在总结和借鉴前人研究成果的基础上，在编写过程中着重体
现高职高专教育特色，突出推销技巧的操作和演练，在内容和体系上力求新颖，实用性强，互动陛强
，具有可操作性。
在体例编排上，以典型的推销流程为主线，从推销过程的每一个阶段展开，共分五个模块，分别是推
销准备、推销接近、推销洽谈、成交与售后服务和推销管理并根据各模块内容设计不同的实训任务。
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    二、售后服务的内容
模块五  推销管理
  任务一  管理推销人员
    一、推销人员的组织与管理
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