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内容概要

　　《电信服务营销技巧》可以说是《电信营销管理》的姊妹篇，是《电信营销管理》理论的具体应
用。
本书将营销理论与电信实务相结合，全面、系统地阐述了电信业务竞争分析、客户优质服务、客服人
员行为规范、客户行为分析与客户开发、服务营销技巧，以及ADSL的安装与维护等内容。
本书强调实践训练，侧重解决电信营销服务人员在实际工作中遇到的各种营销服务问题，使营销服务
人员掌握运用营销技巧的能力，掌握应对各种营销中的尴尬局面的技能。
为增强营销服务人员学习的可操作性，书中设置了很多电信营销案例、问卷测试和能力训练，并且提
供了相应的分析与点评，力求做到理论性、实践性与应用性相结合。
　　本书立足于通信行业的营销服务岗位及营销管理岗位，是为应对激烈的市场竞争、加强员工职前
培训和职后培训的需要而编写的，具有很强的可读性和操作性，适合于通信行业营销服务类岗位的培
训需要，也可作为通信类院校市场营销、工商管理等专业的教材与参考用书。
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