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内容概要

《推销与谈判》初版已有九个年头了。
在这九年里，中国经济的发展可以说是举世瞩目、令人振奋。
即使在由美国次贷危机引发的全球经济衰退的形势下，中国经济也不可否认地成为全球聚焦的亮点。
中国经济的高速发展，市场的不断开拓，产品的丰富和升级，不仅使推销谈判的理论和实践不断系统
并深化，也使企业对有关这方面的人力资源需求量大大超过了以往任何时候。
因而，有必要对现有教材进行修改，以满足广大读者的需求。

本书作者在保持本书第一版精华的基础上，通过查阅大量资料、听取读者意见、征询专家观点等系列
工作后，对本书的体系及各章内容作了适当的调整和修改，并对教材涉及的全部案例进行了有效的筛
选。
在编排体系中，除了对各章节内容进行修订外，还在推销篇中增加了“直销”内容，谈判篇中增加了
“谈判礼仪”和“谈判风格”内容。
在案例的编制中，本着重现实、重经典、重实用的原则，删减了第一版大部分的案例，补充了适合新
内容和新体系的案例，使新版教材突出理论的系统性、案例的新颖性、实务的可行性等特点。

本书从拟订大纲、修改直至统稿由张遁英完成。
在修订过程中，我的学生曹静静、唐丹丹、沈佳曦、笪祖秀、上海理工大学管理学院学生朱元恺、上
海应用技术学院学生顾理浩为本书资料的收集和整理付出了辛勤的劳动。
同时，本书修订中还参阅了众多专家学者的有关文献资料，在此一并表示感谢。
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　第一章　推销概述
 　第一节　推销的产生及其发展
 　 一、我国推销活动的由来
 　二、国外推销活动的产生与发展
 　三、推销观念的演变
　第二节　推销的含义
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 　二、推销的特点
 　三、推销的作用
 第三节　推销活动的分类
 一、按流通环节划分
 二、按推销的具体做法划分
 案例分析：奥康引领鞋业推销新模式
 案例问题讨论
 本章思考题
　⋯⋯
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章节摘录
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编辑推荐

《推销与谈判(第2版)》适合管理类专业学生作为课程用书，也可作为企业培训用书。
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