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内容概要

　　本书是根据高职学生的学习特点和有利于学生职业能力提升的要求，结合学生将来从事推销的工
作岗位进行课程开发并编写的。
全书在内容编排上有所创新，实施项目导向、任务驱动，创设学习情境进行实训。
主要内容包括推销基本技能训练、推销应用技能训练、创新推销技能训练、推销人员的管理与激励技
能训练4个项目，围绕项目设立的11个工作任务，涵盖了推销这一职业所应具备的基本技能和职业要求
。
为实现推销技能的提升，本书通过生活中的推销情境对推销理论进行深入浅出的介绍，并辅以情境演
练、习题，便于学生掌握课程的核心内容与技能。
　　本书可作为应用型、技能型人才培养的高职高专经济管理类专业的教材，还可以作为社会从业人
员的业务参考书和培训用书。
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