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《推销理论与实务》

内容概要

《推销理论与实务(第2版)》以“典型工作任务”为载体，以完成工作任务的顺序和过程为原则选取、
序化教材内容，共设置了6个学习任务，分别是任务1（含三个子任务）：认识推销及推销职业；任务2
（含三个子任务）：接近顾客；任务3（含五个子任务）：推销洽谈；任务4（含两个子任务）：处理
顾客异议；任务5（含三个子任务）：推销成交；任务6（含三个子任务）：推销管理。共包括19个子
任务，每个子任务的完成通过相关资讯、决策与计划、任务实施、检查评估与反馈四个步骤完成。任
务完成过程体现了“教、学、做”一体化的教学思路，以学生职业素质养成为目标。
《推销理论与实务(第2版)》精心编排了导入案例、名家观点、销售精英经验谈、同步案例、知识链接
等内容，方便学习者从不同角度理解推销理念。巩固与提高及自测题部分，主要目的是锻炼学习者的
创新思维与分析问题解决问题的能力，培养、考查学习者对推销理论与技巧的运用。推销人员面对的
顾客有两类：个人顾客和组织顾客，其中组织类客户有其独有的特点，《推销理论与实务(第2版)》特
别注重了对组织类客户的分析并精心选择了相关的案例。
《推销理论与实务(第2版)》适合高职高专类院校市场营销及相关专业学生使用，也可用于企业销售业
务人员培训使用。
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