
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判与礼仪>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判与礼仪>>

13位ISBN编号：9787030315328

10位ISBN编号：7030315324

出版时间：2011-6

出版时间：科学出版社

作者：方明亮

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判与礼仪>>

内容概要

由刘华等主编的《商务谈判与礼仪（第2版）》是讲述商务谈判实用方法和技巧的教材。

《商务谈判与礼仪（第2版）》共分4篇14章，主要包括商务谈判概述，商务谈判的过程、工具、策略
以及商务谈判沟通、语言、价格技巧，商务谈判障碍的排除，商务谈判的心理，商务谈判的组织，个
人礼仪、社交礼仪和商务礼仪实务等。

《商务谈判与礼仪（第2版）》可作为高职高擎院校电子商务、市场营销、上商管理等专业教材，也
可供政府机构、经济贸易部门作为培训教材，还可供工商管理人员、营销人员学习参考。
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编辑推荐

商务谈判是充满挑战的特殊交际活动，它需要品格上、心理上、才能上都出类拔萃的优秀人才。
人才不是一朝一夕就能造就的，除了自我学习、自我磨练之外，教育具有重要的作用。
    商务谈判是一门科学，更是一门艺术，它所涉及的知识极其广阔，包括市场营销、国际贸易、法律
、语言、心理、艺术、演讲、公共关系、投资、财务、金融、会计、政冶、经济、文化等多门学科，
是一门综合性很强的应用型学科。
    为了满足高职高专院校教学和政府机构、经济、外贸及工商管理人员、营销人员实践的需要，我们
组织长期在市场营销、电子商务、工商管理等专业从事商务谈判的教学和研究人员编写。
由刘华等主编的《商务谈判与礼仪（第2版）》分总论篇、策略技巧篇、组织篇和礼仪篇等四个部分
。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判与礼仪>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


