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内容概要

　　《现代推销实务》根据现代推销的特点，深入浅出地介绍了现代推销的基本理论，着重介绍了现
代推销的方法，结合对最新案例的分析突出现代推销的实际应用，侧重现代推销实践操作能力的培养
。
本书在内容体系的设置上充分考虑高等继续教育的特点，突出了实际操作能力的培养，重点介绍了现
代推销中寻找客户、拜访客户，与客户讨价还价、客户管理等内容，旨在使读者不仅可以掌握现代推
销的基本理论知识，同时也可以掌握现代推销的实际操作和实施，具有较强的实用性。
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