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内容概要

　　现代推销理论是市场营销管理的一门分支学科，它研究的是推销活动过程中的规律和策略。
《高职高专市场营销专业精编系列教材：现代推销理论与实务》在总结和借鉴前人研究成果的基础上
，追踪推销理论前沿，密切结合企业实践，较为全面、系统地阐述了现代推销理论与实务的相关问题
。
 《高职高专市场营销专业精编系列教材：现代推销理论与实务》根据高职高专培养目标的定位要求，
以推销工作流程为主要线索来设计內容体系，对推销工作的各个环节进行了详细论述。
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