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内容概要

　　《现代推销技术》是教育部高职高专规划教材，依据教育部最新制定的《高职高专教育市场营销
专业培养方案》编写而成。
　　本书吸收了现代推销技术最新的理论和实践研究成果，本着精炼理论、强化应用、培养技能的原
则，主要阐释和解决推销实践中的各类技术性问题。
教材内容涵盖面广、结构合理、逻辑严密、深入浅出、实例丰富，并对重点内容进行深入挖掘，注重
综合性、应用性、实践性和操作性，有利于提高学生分析、解决问题的能力和动手操作能力。
　　全书共分十章：第一章，推销概述，从不同角度对推销、推销学和推销技术中最具普遍性的问题
作了比较深入的分析。
第二章，推销方式与模式，包括传统推销方式、现代推销方式和未来推销方式展望。
第三章，推销环境，不仅分析了宏观环境，而且研究了，企业微观环境。
第四章，推销礼仪，包括推销人员的社交形象和推销交往中的各种礼仪。
第五章，推销接近，包括寻找顾客、约见顾客、接近顾客的主要方法和技巧。
第六章，推销洽谈，包括洽谈的一般程序、基本策略和技巧。
第七章，异议处理，展开分析了处理顾客异议的原则和技巧。
第八章，推销成交，包括达成交易的原则、条件、基本方法及后续工作。
第九章，推销技能，包括制定计划、签订合同、市场调研、财务分析等技能。
第十章，推销管理，包括推销信息、人员、活动的管理及控制。
　　本书可供高等职业学校、高等专科学校、成人高校及本科院校举办的二级职业技术学院的市场营
销专业及其他经管类专业的学生使用，也可供营销人员自学和培训使用。
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编辑推荐

　　当你成为一名推销员的时候推销工作应该如何展开？
当你上门拜访时顾客不愿意接待你怎么办？
顾客买了商品后因为不满意而向你抱怨时你该怎么处理？
《现代推销技术》从推销开始讲起，囊括了推销礼仪、推销方式和模式等理论和实例，浅显易懂而富
有趣味。
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