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内容概要

　　《高职高专经济管理类精品教材：现代推销技术》根据高职高专人才培养目标及企业推销员岗位
需求的标准及要求，以项目为导向、以职业能力培养为核心，将推销工作流程分为8个学习情境，共25
个工作任务，详细介绍了推销的各种技术和技巧。
教材内容既全面涵盖现代推销的基本理论，又形成了一个完整的推销工作过程。
书中的每一个学习情境中均配有教学导入案例，每一个工作任务下都设有教学思考案例，每一个知识
点都辅以寓意相关的小故事，内容实用，可读性强。
同时，最后一个学习情境安排了综合性模拟实训，帮助学生掌握所学的推销技术与方法，提高分析和
解决实际问题的能力。

　　《高职高专经济管理类精品教材：现代推销技术》可供高职高专院校市场营销及经济管理类相关
专业学生用作教材，也可作为高职高专院校工科类专业和广大在职营销人员的培训教材。
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编辑推荐

　　《高职高专经济管理类精品教材：现代推销技术》特色：　　体现工学结合的人才培养模式要求
，以工作过程导向为指导设计内容体系，任务驱动式教学模式的全新体验。
　　体现最新的高职教育理念。
按照“工学结合”人才培养模式的要求，采用“基于工作过程导向一工作过程系统化课程”设计方法
，进行工作过程系统化课程设计。
　　以实际推销工作的基本流程为导向，进行学习领域的整体设计和学习情境的设计。
每个学习情境都按照推销工作流程设计内容，帮助学生掌握每个工作任务所涉及的主要推销环节的相
关知识与操作技巧。
　　任务驱动式学习模式。
根据企业实际推销岗位的工作要求，将所涉及的工作内容设计成“工作任务”。
学生在任务驱动下进行学习，强调学生学习的主动性。
　　技能训练与职业资格培训相结合。
《高职高专经济管理类精品教材：现代推销技术》设计的工作任务所需技能及其训练方法符合职业资
格考试的要求，有助于学生轻松考取职业资格证书。
　　以能力为本位，注重对推销员心理素质及言谈举止等基本礼仪的训练，同时增加了技能培养、案
例分析和实训等内容，以加强对学生整体素质的培养。
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