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前言

编撰“推销与谈判”教材的“欲望”早已有之，由于各方面的原因，一直没能下笔。
产生“欲望”的动力来自于这样几个方面：第一，因为高等院校教材市场上关于这方面内容的教材甚
少。
虽然我们到处可以看到类似“推销学”或“谈判学”方而的书籍，但都是将“推销”和“谈判”这两
个有着本质联系的学科分别研究，或仅从某个方面论述而导致了教材市场的稀缺；第二，愧对学生。
“推销与谈判”课程一直是管理类专业学生的主修课，其他专业的学生也经常选修这门课程，并有这
方面内容的各种培训。
讲授这门课程或帮助企业培训已有多年，每一次的教材订购，其实都是一次心理的折磨。
因为每一次都得为学生订上有关推销和谈判两本内容并不太适合教学的教材，特别是一些家庭比较困
难的学生的抱怨声常常萦绕耳旁，于是为学生们解决这方面困难的决心就强烈起来了。
但是得到同济大学出版社有关领导的支持和鼓励，却是决心编撰本书的直接动力。
本书分“推销”和“谈判”两部分，共十五章。
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内容概要

　　全书分两篇个五章。
第一篇为“推销”篇。
第二篇为“谈判”篇。
分别涉及了推销和谈判的理论、实务和应用技巧，并附案例分析。
内容丰富翔实、语言通俗易懂，具有系统性、理论性和实践性三大特点。
　　《推销与谈判》可作为高等院校管理类专业的教材，也可作为企事业营销人员培训的参考用书。
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编辑推荐

《推销与谈判》由同济大学出版社出版。
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