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Puji  syukur  penulis panjatkan kehadirat Allah SWT karena berkat rahmat dan karunia-Nya 
buku ini dapat diselesaikan dan diterbitkan dengan judul “Ilmu Menjual – Pendekatan Teoritis dan 
Kecakapan Menjual”.  Penerbitan buku ini atas dorongan pimpinan Fakultas dan Jurusan Manajemen 
karena terbatasnya literatur terutama sekali Ilmu menjual sebagai suatu mata kuliah yang terdapat 
dalam kurikulum Jurusan Manajemen di Fakultas Ekonomi Universitas Riau.

Buku ini merupakan sumbangan pemikiran dan penambahan literatur  terutama pada mata 
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Buku ini merupakan kombinasi antara literautur ilmiah populer yang bersifat praktis maupun buku 
literatur umum yang dipergunakan sebagai bahan pengajaran. Sebagai suatu literatur tentunya masih 
memerlukan berbagai perbaikan karena dinamisnya perkembangan ilmu pemasaran modern akhir-
akhir ini. Oleh karena itu revisi dan perbaikan tentunya sangat diperlukan setiap saat munculnya 
fenomena baru dalam penjualan.  Buku ini dapat dijadikan referensi pengajaran mahasiswa di Pergu-
ruan Tinggi, praktisi penjualan, para tutor dan pelatih dalam bidang penjualan dan kalangan umum 
lainnya.

Akhir kata, kritik dan saran atas kekurangan dalam buku ini tentunya sangat diharapkan, semo-
ga buku ini bermanfaat adanya.
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Penulis,
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