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内容概要

本书理论与实际相结合，利用中外有关谈判与推销的最新原理和案例，介绍了谈判与推销的理论、方
法和技巧。
 全书共分九章，依次为：谈判概述、谈判组织、谈判过程及策略、谈判技巧、推销概述、推销人员、
推销计划与推销控制、推销方法与技巧。
谈判与推销案例分析。
     本书适合于高等院校市场营销专业和工商企业管理专业学生使用，也可作为工商企业谈判人员。
推销人员、营销管理人员的培训I教材或自学参考书。
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