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编辑推荐

洞悉推销奥妙，掌握推销技巧。 

内容简介

有关商业推销技巧的一部教材。全书结构清晰，实例丰富，可操作性强，每一章之后附
有思考与练习，即学即用。全书轻松简洁之特色使其无论是作为教材、参考书，还是用
于自学，都十分适宜。可作为企业培训、推销员自学和大学相关专业课程用书。
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