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内容概要

张丽丽主编的《商品推销》创设推销工作情境，从认识推销、准备推销开始，掌握走访推销、店面推
销、电话推销和会议推销等多种情境下的推销能力，并最终达到管理推销的基层管理目标。

本教材以工作过程为导向安排学习内容，有利于学生在不同的情境下做好推销工作。
通过情境导入、案例引导、任务驱动、理论讲授、任务实施与考核（模拟演练）、拓展阅读等环节，
激发学生的学习热情，充分实现“做中学”，达到“教学做合一”，通过完成一个个有挑战性的任务
来提高学生的职业能力。

《商品推销》理论联系实际，实用性强，既可作为高等院校市场营销及相关专业的教材，也可作为企
业管理与营销人员的自学用书。
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