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内容概要

《现代推销学》是一门顺应我国经济发展的需要而产生的课程。
它明确提出了以满足顾客需求为中心进行推销活动这样一种现代推销学的核心概念，强调以顾客为中
心，根据顾客的需要来组织推销活动，将顾客摆在首要的位置，使现代市场营销理念在推销活动中得
到贯彻、体现。
本书按照教育部关于普通高等院校教育人才培养目标与规格的要求，立足于对学生营销创新能力和实
践能力的培养，在认真总结本课程教学改革与实践经验的基础上，重新构建了本课程的结构体系；在
充分吸收国内外有关本学科理论研究和推销实践的新成果与新材料的基础上，对现代推销的基本理论
、基本原理、基本策略和基本方法进行了准确的阐述。
参加本书编写的教师均具有多年的专业教学经验，对本课程的结构体系及其适用内容有着较客观和深
刻的认识。
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