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Sinopsis

Los autores, profesores universitarios, especializados en temas de ventas, han desarrollado un manual,
dirigido tanto a profesionales como académicos, cuyas principales caracteristicas son Completo. Incluye tanto
temas relacionados con la venta personal como con la direccién de ventas. Actual. Se recogen las Ultimas
tendencias en los temas tratados. Equilibrado. En todo momento se ha buscado un equilibrio entre una vision
académica y una vision practica empresarial.
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