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内容概要

　　商务谈判与推销是一门实践性很强的应用性边缘型学科。
特别是在市场经济日益发展、国际竞争日趋激烈的今天，作为商务活动的两大重要方面——谈判与推
销，更显示其无可替代的社会地位和举足轻重的社会作用。
为了满足高职高专院校教学实践的需要，突显本课程的实践性和应用性，《全国高职高专教育精品规
划教材：商务谈判与推销》在编写过程中特别加大案例部分，以期增强其实践性和应用性。
书中各章所附的习题、案例题等都体现了本章的知识重点及其对能力的要求。
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