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内容概要

庞如春、高宏艳主编的本书是全国高等职业教育市场营销专业精品系列教材之一。
本书将推销定位于现代营销系统，遵循“理论以够用为度，实践教学以企业的基本业务为参照”的原
则，以高职市场营销专业课程改革成果为基础，以培养学生的综合职业能力为目标，以推销员职业技
能鉴定的标准和网络经济的特征为参考，突出实务训练，把理论融于实务技能的体系中，满足学生职
业证书考试与实践能力培养的双重要求而编写的。
全书的学习目标、正文、案例导读及启示、小结、课上课下训练及课堂活动等互为呼应，语言通俗易
懂，选材实用生动，可读性强，对提高学与做的积极性和自觉性很有帮助。

本书以推销过程为线索，包容各类商务推销要素，设置了八章内容：即推销导论、寻找与接近顾客、
推销价格、推销与谈判技术、顾客异议处理、销售促进、网络推销、成交与履约。

本书适用于普通高等院校(高职高专、应用型本科)成人高校、民办高校及本科院校举办的二级职业技
术学院市场营销专业及其他相关专业的教学，也可供五年制高职学生使用，并可作为专业人士的参考
读物。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销技术>>

书籍目录

第一章  推销导论
  第一节  推销概述
  第二节  人员推销
  第三节  推销相关知识
第二章  寻找与接近顾客
  第一节  寻找顾客
  第二节  顾客资格审查
  第三节  约见顾客
  第四节  接近顾客
第三章  推销价格
  第一节  价格的哲学
  第二节  报价技术
  第三节  还价技术
  第四节  价格策略与技巧
第四章  推销与谈判技术
  第一节  处理需求与行为
  第二节  排除障碍
  第三节  应变策略
  第四节  压力的施加与解除
  第五节  实施让步
  第六节  取得进展
第五章  推销异议处理
  第一节  正确认识顾客异议
  第二节  辩证把握处理顾客异议的原则与方法
  第三节  常见顾客异议的处理技巧
第六章  推销促进
  第一节  广告促销技术
  第二节  营业推广技术
  第三节  企业公共关系技术
第七章  网络推销
  第一节  网上消费者
  第二节  网络推销渠道
  第三节  网络推销实务
  第四节  网络促销策略
第八章  成交与履约
  第一节  成交
  第二节  签订协议
  第三节  推销服务
  第四节  追结货款
参考文献
教学支持说明

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销技术>>

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


