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内容简介

本书围绕“推销”职业活动的典型工作过程，将其中的典型工作任务加以整理、归纳和
整合，作为教材内容的主干，并增加了一些有关推销的新理论、新成果和推销实战的内
容。全书细分为7个学习情境、l4个工作项目，并设有“综合模拟演练”等栏目，充分体
现了内容的职业性。本书适合高职高专院校、成人教育高等学院、本科院校的二级职业
技术学院等的市场营销类专业使用，也可供广大从业者参考使用。
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