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内容简介

《21世纪高职高专经管类核心课程规划教材�推销与谈判：原理�技巧�实务（第2版）
》基于实际推销、谈判工作经验，在编写过程中，打破了原有推销与谈判类教材的传统
编写模式，在版式结构和编写手法上进行了突破性改革，尝试着将“推销商品之前推销
自我”写进推销与谈判的教材，构建了“在推销谈判中推销自我”的理论框架，并注意
按企业业务人员的实际推销工作程序来安排编写内容，可以使学生阅读时有一个简洁、
清晰的理论框架，培养学生分析、解决和提高企业推销与谈判实际问题的能力。
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