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内容概要

本书在能力本位、工学结合等现代职业教育理念的指导下，根据市场营销、经济管理等职业岗位群对
从来人员的素质要求编写，用通俗的语言、新颖的体例、丰富的实践训练重点介绍了推销原理、推销
要素、推销模式、推销信息以及寻找与识别顾客、接近顾客、推销洽谈、处理顾客异议、成交与回访
等推销实用技术。
本书既注重推销基本理论的介绍，又注重推销实践技能的培养，突出了高职高专教育注重培养学生实
践能力、创新能力的特色。
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