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内容概要

本书是第一部完整地探讨客户与供应商合作伙伴关系的重要性的书籍。
该书细致而透彻地解释了如何建立和保持使双方互惠的成功合作关系。
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译者简介：
钱卫国：云南省土产进出口公司，文学硕士。

周真：云南大学外国语学院，教授、文学硕士。

刘汉玉：云南师范大学外国语学院，副教授、文学硕主。

徐覃荪：云南大学外国语学院，副教授、文学硕士。
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