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内容概要

《现代推销学》内容丰富。
阐述了推销与营销、推销与销售的概念和作用，推销的特点和实用技能，涉及推销过程的每一个环节
，内容详尽、方法实用。

本书实用性强。
结合大量案例阐述理论内容。
多数章节都设计了案例题进行分析与练习，提高推销技能。

《现代推销学》适读人群：市场营销、工商管理、广告学等专业的本科生、研究生；营销总监、销售
经理以及从事推销工作的人士；其他对推销感兴趣的人士。
本书由张雁白、陈焕明主编。
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作者简介

张雁白，1963年生，辽宁省沈阳市人。
石家庄经济学院商学院教授、市场营销教研室主任，河北省品牌战略促进会理事、专家顾问团成员。

张教授长期从事市场营销管理、商业经济学的教学和科研工作，2002年从事品牌战略管理教学研究工
作，先后开展的研究课题有品牌文化研究、河北省品牌运营的现状及对策研究、河北省中小企业营销
战略研究、河北省商业企业营销道德研究、河北省投资增长与就业问题研究、河北省国有大中型企业
营销竞争力系统研究、河北省医药产业自主创新能力研究等教学、科研项目20余项。
具有丰富的市场营销和品牌管理教学经验，近年来先后获得河北省教学研究成果和河北省社科研究成
果奖励2项；公开出版专著及教材7部，发表学术论文40余篇。
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