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内容概要

　　《促销》内有丰富的研究案例和实例，详细说明了那些经过了尝试和验证、使企业保持领先的方
法；此外，还讲述了一些成功的促销活动，既获得了新的顾客，又能使老顾客满意。
《促销》内容包括：1.促销的目标；2.促销能为你做什么；3.如何运用包括联合促销在内的各种促销方
法；4.价格促销和非直接产品的促销；5.如何可实施一体化市场战略；6.保持关键的创造性优势；7.利
用供给者的最佳方式；8.促销调研及评估。
经过全面更新的《促新》第三版述及了促销领域的新发展，探讨了互联网、电子邮件和短信的运用，
此外，还特设了供读者自学的问题及反馈板块。
不论你的公司是刚刚起步的小企业还是国际性的大企业，如果你想走在竞争者前面并保持领先，那么
《促销》这《促销》对你是很有必要的。
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书籍目录

案例研究目录前言第三版前言引言变换着的促销——增添乐趣；促销的广泛性；促销为什么发展；如
何使用用本书。
第一部分 环境1 从顾客开始顾客及其行为新营销组合奥妙在于顾客心理品牌管理——影响顾客心理促
销及道德小结2 促销后面的企业目标和营销目标简介企业目标和营销目示促销组合价值和价格营销战
术和战略营销计划案例研究小结3 促销能做什么 十个核心促销目标案例研究小结4 如何运用促销从促
销目标到促销钢要促销形式案例研究 小结5 如何发挥创造力创造力类型有创意的促销案例研究创造性
地思考发挥创造力的方法使你的想法得到最好的实现案例研究小结6 如何利用供给者促销代理商客户
服务公务购买现场促销装置制造者促销保险商专业印刷商现场营销代理促销品供给公司小结7 如何实
施促销预算计时信息传递物流法律有组织地进行工作实施小结8 自我给束法律英国的惯例英国法欧盟
和国际法案例研究小结9 营销的量化及调研作营销量化及调研营销量化如何界定成功，制定KPI，衡量
和评价促销营销量化的目的评价成果的收录调研市场测试小结第二部分 促销技巧
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编辑推荐

《促销》是销售及营销人员最有力的武器之一，因为它很有效，所以比任何一种营销方法用得都广。
几乎60%的消费者每个月都能从这样或那样的促销中获益。
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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
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