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内容概要

本书结合中国的推销实践,采用了世界通行的标准化推销理论,运用大量的实际推销案例,分析了中国传
统的生意经和国外流行的各种推销技术和推销诀窍（Sales know how）。
本书系统地论述了现代推销理论和推销技术,包括推销活动的基本概念及其要素,推销观念和推销哲学,
市场体系与推销环境,市场关系与推销礼仪,推销人员及其职业特征和素质修养,市场交易与推销过程分
析,寻找顾客及其方法,顾客资格审查,约见顾客,接近准备,接近顾客及其方法,推销面谈及其技术,顾客异
议及其处理技术,成交理论与方法,以及推销方格理论等。
     本书具有权威性、系统性、创新性、激励性和实用性等特点，特别适合中国目前拼博在市场第一线
的各路市场大军、各类推销人员和市场战士们，作为职业精神、职业理想、职业素质和职业技能的自
我培训教材，可作为各类企业市场推销人员的内部培训教材，还可作为全国各类大中专院校市场营销
专业的基本教材。
本书是所有有志于在市场经济中大显身手的市场英雄们走向成功的必备手册。
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作者简介

黄恒学，北京大学教授，管理学博士生导师，公共经济学系主任，哲学学士，经济学硕士，心理学博
士，工学博士，经济学博士，管理学博士后，兼任国内外数十所大学的客座教授，MBA、MPA、DBA
学位课程主讲教授和学位论文导师。
主要研究方向为公共管理、企业管理、哲学、心理学、
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编辑推荐

　　你想知道我国传统的生意经吗？
你也想知道现在国外正流行着怎样的推销技术和推销诀窍呢？
如果你想要使自己的推销技术更上一层楼的话，那你就有必要看看本书了。
本书系统地论述了现代推销理论和推销技术。
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