
第一图书网, tushu007.com
<<销售促进技术>>

图书基本信息

书名：<<销售促进技术>>

13位ISBN编号：9787300144139

10位ISBN编号：7300144136

出版时间：2011-12

出版时间：中国人民大学出版社

作者：马清学　主编

页数：237

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售促进技术>>

内容概要

　　本书内容简介：销售促进又称营业推广，在企业的营销实践中人们通常称为“促销”，如折价促
销、返券促销等。
销售促进的目的，除了提供立即购买的诱因，促进销量和盈利即刻增长外，还维护品牌形象，提升品
牌资产，培育顾客忠诚，促进企业长期发展。
销售促进的主体可能是制造商或批发商，也可能是零售商，销售促进的对象既包括消费者或最终客户
，也包括渠道成员。
销售促进的外延，是指除了广告宣传、公共关系、人员销售以外的所有促销努力。
销售促进因市场竞争而产生，随市场竞争发展而发展。
我国自20世纪90年代尤其是2000年以来，由于市场结构由卖方市场向买方市场过渡，市场竞争渐趋激
烈，销售促进的规模日益扩大，频率和力度逐渐增强，所采用的销售促进技术也日新月异。
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