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内容概要

本书主要内容有推销准备、客户开发、客户拜访、推销洽谈、推销成交和推销管理等。
本书依据高职高专教育的培养宗旨和人才培养模式的基本要求，围绕营销职业岗位群的特点，以培养
学生推销综合能力特别是创新能力和实践能力为主线，打破了学科化体系，按照基于工作过程和行动
导向课程改革思想，结合考证和学科体系，做到课证融合，以练为主，学、做、练结合。
 　　本书可作为高职和专科院校经济管理类专业的教材，也可作为企业一线营销工作者的业务参考书
。
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