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《推销理论与实务》

内容概要

《推销理论与实务》内容简介：“推销理论与实务”是市场营销及相关专业的一门专业主干课程。本
教材编写过程中非常注重理论与实践的结合，设计了知识目标、技能目标、任务导入、任务小结、同
步测试、案例分析、实训项目等栏目，构建了相对完整的推销理论与实务操作体系，强调学生学习的
参与性和主动性，全书共10个任务。
《推销理论与实务》适合高等职业院校市场营销专业及相关专业使用，也可供相关从业人员学习参考
。
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精彩短评

1、当时大学课本，在网上买的，内容一般般，很简单，没啥有用的东西，泛泛而谈。
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