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《推销技巧》

内容概要

推销技巧是一门顺应我国经济发展的需要应运而生的应用学科。它明确提出了以满足顾客需求为中心
进行推销活动这样一种现代推销学的核心概念，强调以顾客为中心，根据顾客的需要来组织推销活动
，将顾客摆在重要的位置，使现代市场营销理论在现代推销活动中得到贯彻。本教材立足于学生的营
销创新能力和实践能力的培养，在认真总结本课程教学实践的基础上，充分吸收国内外有关本学科理
论研究和推销实践的新成果与新材料，对现代推销的基本理论、基本方法进行了准确的阐述。本书具
有以下特点：
    第一，内容系统完整。全书从推销的产生与发展、推销的特点与作用、推销观念与推销要素、推销
职能、推销环境、推销心理与推销模式到推销过程的各个阶段以及推销绩效与评估等方面，进行了具
体详尽的阐述。 
    第二，理论与实践相结合。本书作者既为读者提供了先进的推销理论和指导性的方法，同时也提供
了多个推销案例，以帮助读者巩固和消化相关知识。
    第三，适用性强。本书在体例上力求灵活、适用，包括学习目标、正文、推销案例、思考题和案例
讨论等，既可以作为市场营销专业学生的教材，又可供企业营销人员和管理者参考。
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