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内容概要

　　《推销原理与实务》是全国高职高专教育“十一五”规划教材。

《推销原理与实务》吸收了现代推销学最新的理论和实践研究成果，系统阐述了推销学的基本知识和
核心理论，可以帮助高职高专学生树立正确与先进的推销理念，培养学生的职业能力和实践能力。
本书的特色在于坚持理论联系实际，通过编者多年的企业工作实践，结合大量翔实的案例、阅读材料
和实训项目，突出对学生职业技能的训练和培养，具有职业教育的鲜明特性。

全书共10章，从推销的基本理论（推销要素、推销环境、推销模式、推销心理等）出发，重点介绍了
推销活动的过程（寻找顾客、推销接近、推销洽谈、异议处理、推销成交）和推销管理等内容。
在每章开始，都设有学习目标和先导案例，以方便学生对新授知识的认识和理解；在每章之中，都设
有多个案例和小资料，以引导学生思考问题；在每章之后，都设有本章小结、主要概念、基本训练（
单选题、多选题和简答题）、案例分析和实践训练等内容，以供学生结合理论学习，进行自我检测、
分析、思考及借鉴，重点培养学生推销业务的实际操作能力。

本书可供高等职业学校、高等专科学校、成人高校及本科院校举办的二级职业技术学院和民办高校开
设推销理论与实务课程的各专业使用，也可供五年制高职、中等职业学校学生和社会人士使用。
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