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内容概要

　　作为推销学内容全覆盖的教材，促销与人员促销》分为四个部分：第1章为21世纪推销学的演变与
挑战，回顾了推销学发展的历史，阐述了推销学研究的整体内容，论述了推销学在当今所面临的挑战
，试图给读者展现一个完整的推销学框架；第2章至第6章为非人员推销编，对广告促销、销售促进、
公共关系营销、直复营销和事件营销进行了较系统的阐述；第7章至第11章为人员推销编，对人员推销
原理、人员推销素质、五段式人员推销技巧、八段式人员推销技巧、销售队伍管理等从实战角度进行
了论述；第12章为整合营销沟通，阐述了当今企业的促销活动特点不是独立、互不相关的，只有以顾
客为中心，整合各种沟通要素，向目标顾客和大众发出同一种声音，展现同一种形象，才能获得预期
的传播效果。
　　《促销与人员促销》每章都配备了学习目标、本章小结、重点概念和思考题，其中第1～6章和
第12章还配备了案例分析。
　　《促销与人员促销》主要供高等院校营销管理、工商管理和经济贸易等专业的学生使用。
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