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内容概要

简介
本书第一部分概括介绍促销部门、促销经理的职能及职责。

促销经理是促销队伍的领导者，同时也是管理者。
优秀的促销
队伍能够顺利地完成促销任务。

第二部分系统概述从促销工作的策划到目标制订、促销执
行、控制。
其中加有丰富的案例进行说明。

第三部分谈促销经理的主要职责是组织促销活动，在了解
消费者需求的同时也要掌握相关法律、法规。

促销在市场营销中扮演着重要的角色。
它可以帮助企业达
到以下目的。
清理积压产品、维持市场占有率，新产品上市，增
加产品销量（营业额）、抵抗竞争产品。
本书作为促销经理的工
具书之一，以实用为原则系统地讲述了促销在企业中的作用以
及促销的策略，针对不同对象提供不同的促销工具。
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