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内容概要

　　这本教程被分成了几个单元，每个单元包含下列标准元素中的一个选择： *学习目标 告诉你将要
学习大纲中的哪一部分以及读完这个单元以后，你应该知道什么。
 *学习指导告诉你这个单元有多长以及它的实践部分需要花多长时间去做。
 *问题 是专门为你训练设计的——它们和你将要在考试中见到的题目是相似的。
 *答案 （在书的最后）为你回答考试题目提供一个建议的模式，但是请记住，不存在完全公式化的答
案——你只能把这些例子仅仅作为指导。
 *活动 给你一个把你所学的东西应用到实践中的机会。
 *任务报告 （在书的最后）清楚说明各个活动所用到的方法。
 *考试提示 是来自于高级主考官和一般主考官的一些提示与建议，目的是为了帮助你避免犯以前的考
试者所犯的常见的错误。
 *学习提示给出提高你的知识基础的指导。
 *洞察力鼓励你通过参考现实生活中的经历来理顺你已经获得的理论知识。
 *定义 对你要通过考试所必需知道的一些词做出解释。
 *总结 覆盖了你通过学习本单元应该了解的东西。
你可以在本书中发现大纲中提到的每一部分内容，但是你可能会发现这些主题的顺序已经发生了改变
。
这是因为把一些特定的主题放在一起会让你学习起来更有感觉，即使它们可能单独出现在大纲的不同
部分。
如果你对本书进行了学习并完成了应该完成的活动，那么你就能很好地掌握大纲中的内容，但是不要
忘记，同时也应该阅读一些商业新闻。
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书籍目录

第一单元 促进变化的宏观和微观环境因素第二单元 产生顾客关注行为的策略和方法第三单元 能够提
高业绩的其他技术第四单元 关系营销第五单元 革新和持续提升的文化第六单元 其他获取顾客关注的
运营方面的因素第七单元 个人、团体和组织作为顾客第八单元　模型化顾客行为、态度和行为第九单
元　市场分割－－为获得竞争优势来对顾客进行分类第十单元　进行市场调查的最基本原则第十一单
元　调查顾客行为的量化和非量化的方法第十二单元　顾客行为、期望和电子商务的趋势介绍附录一
附录二附录三课程信息和阅读文献大纲阅读文献
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编辑推荐

　　这本教程被分成了几个单元，每个单元包含下列标准元素中的一个选择： *学习目标 告诉你将要
学习大纲中的哪一部分以及读完这个单元以后，你应该知道什么。
 *学习指导告诉你这个单元有多长以及它的实践部分需要花多长时间去做。
 *问题 是专门为你训练设计的——它们和你将要在考试中见到的题目是相似的。
 *答案 (在书的最后)为你回答考试题目提供一个建议的模式，但是请记住，不存在完全公式化的答案
——你只能把这些例子仅仅作为指导。
 *活动 给你一个把你所学的东西应用到实践中的机会。
 *任务报告 (在书的最后)清楚说明各个活动所用到的方法。
 *考试提示 是来自于高级主考官和一般主考官的一些提示与建议，目的是为了帮助你避免犯以前的考
试者所犯的常见的错误。
 *学习提示给出提高你的知识基础的指导。
 *洞察力鼓励你通过参考现实生活中的经历来理顺你已经获得的理论知识。
 *定义 对你要通过考试所必需知道的一些词做出解释。
 *总结 覆盖了你通过学习本单元应该了解的东西。
你可以在本书中发现大纲中提到的每一部分内容，但是你可能会发现这些主题的顺序已经发生了改变
。
这是因为把一些特定的主题放在一起会让你学习起来更有感觉，即使它们可能单独出现在大纲的不同
部分。
如果你对本书进行了学习并完成了应该完成的活动，那么你就能很好地掌握大纲中的内容，但是不要
忘记，同时也应该阅读一些商业新闻。
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