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作者简介

王方，女，1967年生人，经济学硕士，教授，山西省财政税务专科学校贸易经济系副主任，全国高职
高专经济管理类专业教学资源建设专家委员会委员，中国市场学会理事，中国市场营销专业课程标准
开发中心研究员级专家，第二、三、四届全国高校市场营销大赛评委。
主要从事《市场营销》、《商品推销》、《商务谈判》等课程的教学与研究，并长期为企业做营销咨
询、策划、业务培训。主持的《市场营销原理与实务》、《商品推销》课程先后被评为山西省省级精
品课程。主编、参编教材9本，近百万字，其中主编、参编的《市场营销策划》、《推销技术》、《
国际贸易理论与实务》3本教材被评为普通高等教育“十一五”国家级规划教材。主持、参与完成省
级课题10余项，在国家级刊物上发表学术论文20余篇。
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