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编辑推荐

随着中国经济的发展和中国市场与国际市场的接轨，在中国市场上出现了“国际竞争国
内化”和“国内竞争国际化”的新趋势。跨国公司和国内企业几乎在各行各业都展开了
激烈的竞争，特别是当中国进入WTO之后，这种竞争将会更加激烈，这不但是中国企业
发展的一次历史机遇，也是一次挑战。

 

内容简介

中国经济经历了长期计划经济模式的运营，在这种经济模式中，更多注重的不是营销方
式和手段，而是生产设施的建设与生产质量的管理，人们长期适应于只专注生产而淡薄
营销的企业管理。随着时代潮流的演变，当今中国踏上了市场经济的运营轨道，人们一
时还难以适应极其生动、极其变化的市场经济规律的要求。这并非中国人缺乏营销的智
慧，实在是中国推行社会主义市场经济才刚刚开始。本书内容包括：专业销售；销售人
员的职责；销售员的礼仪与形象；如何塑造成功的销售员；销售前的准备与计划；目标
客户的选择等。
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