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内容概要

　　“推销理论与实务”是一门实践性、应用性和艺术性较强的课程，《推销理论与实务》内容包括
两部分：理论篇和实务篇。
理论篇主要介绍了推销概述、推销环境、推销三要素和客源开发及客户关系管理等内容；在此基础上
，重点对推销实务以推销过程各阶段为线索，介绍了接近顾客、推销洽淡、处理顾客异议、推销成交
等推销技术与技巧。
同时精心编排了导入案例、阅读与理解、知识窗、巩固与提高等部分，主要目的是锻炼学生的创新思
维与分析问题解决问题的能力，培养、考查学生对推销理论与技巧的运用。
推销人员面对的顾客有两类：个人顾客和组织顾客，其中组织类客户有其独有的特点，《推销理论与
实务》特别注重了对组织类客户的分析并精心选择了相关的案例。
　　《推销理论与实务》适合高职高专类院校相关专业学生使用，同是可帮助从事推销工作的人员不
断提高销售技巧，也可作为企业销售的培训教材。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销理论与实务>>

书籍目录

第一章　推销概述第一节　推销的概念一、什么是推销二、推销的范围三、推销与营销的关系第二节
　推销的特点与作用一、推销活动的特点二、推销的作用第三节　推销观念一、传统推销观念二、现
代推销观念三、传统推销观念与现代推销观念的关系四、消费者的需求层次与现代推销五、现代推销
观念的新发展第四节　推销活动的基本原则一、满足需求的原则二、推销使用价值的原则三、尊重顾
客的原则四、互惠互利原则五、诚信原则六、反对不正当竞争的原则七、明确可信的原则八、时刻掌
握主动权的原则巩固与提高第二章　推销环境分析第一节　推销环境概述一、推销环境的含义二、推
销环境的特征三、分析推销环境的意义第二节　主要环境要素分析一、宏观要素分析二、微观环境分
析第三节　推销环境的分析与评价一、市场机会和推销风险二、市场机会和环境威胁分析的方法三、
适应推销环境的对策巩固与提高第三章　推销活动三要素第一节　推销主体之推销人员一、推销人员
的基本素质及品质二、推销人员对推销的态度三、推销礼仪第二节　推销主体之顾客一、推销对象的
类型及购买行为分析二、顾客方格与顾客心理类型第三节　推销客体－－推销品一、整体产品概念二
、产品质量的概念三、推销品的分类巩固与提高第四章　客源开发及客户关系管理第一节　客源开发
的重要性及开发途径一、客源开发的重要二、客源开发的途径三、失去客户的原因第二节　客户关系
管理一、客户关系的含义二、区分客户类型三、客户关系管理的原则和策略四、客户管理的主要内容
五、客户服务六、处理客户抱怨巩固与提高第五章　推销接近技巧第六章　推销洽谈的技巧第七章　
顾客异议的处理技巧第八章　推销成交技巧第九章　推销管理参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销理论与实务>>

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

Page 4


