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内容概要

这本《现代推销技术》由庞如春和岳元峰主编，是普通高等教育“十一五”国家级规划教材，也是普
通高等教育精品教材，是按照教育部高职高专规划教材的编写要求，遵循理论以“必需、够用”为度
和理论与实践相结合的原则，以推销员职业技能鉴定标准为参考而编写的。
全书内容以推销员工作的基本技能和工作要求为轴心，舍弃与推销关联度低的内容，不高理论专论，
突出实务运用，把理论融于实务技能的体系中，将推销定位于现代营销系统。
全书的学习目标、正文、案例及案例评析、学生练习、本章小结、思考与训练等互为呼应，语言通俗
易懂，选材实用生动，可读性强，对提高学生学与做的积极性和自觉性很有帮助。

本书瞄准专业岗位，以推销过程为线索，包括各类商务推销要素，设置了八章内容：推销概述、寻找
顾客与接近顾客，顾客异议及处理，推销价格、成交与履约、销售渠道与储运、销售促进技术、网络
推销。

《现代推销技术》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
社会从业人士的参考读物。
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章节摘录

　　（二）提供或享受均等发言机会　　在接触的开始阶段，一般不具备由一方主导的条件，双方都
应努力做到谈话时间与倾听时间基本相等，不能独霸洽谈时间。
　　（三）讲话要尽量简洁、轻松　　在开始阶段，双方都要阐明自己的立场、观点，要轮流做简短
的陈述。
所以，双方都不应滔滔不绝，拖延时间。
　　（四）要进行充分的合作　　应积极提出使双方意见趋向一致的问题和建议，同时注意给对方足
够的机会发表不同意见和提出不同的设想，努力树立并巩固和发展一致意见的意识，加强一致感。
　　（五）要乐意接受对方的意见　　只要对方的建议是合理可行的，就应该尽量同意。
从心理学的意义上说，赞同对方的观点要比反对对方的观点更好一些。
　　通过以上几个方面的努力会使双方受益，它不仅可以建立一种诚挚、轻松的等同于社交场合的气
氛，而且可以避免产生对合作有破坏作用的互相敌视和防范的情绪，不会过早地使推销陷入争议之中
。
　　&hellip;&hellip;
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