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内容概要

　　谈判是一门科学，也是一门艺术。
商务谈判不是简单的握手、签字和酒宴，它需要知识、智慧和谋略。
一场成功的谈判可以使陷入困境的企业绝处逢生，而一场失败的谈判则可能断送企业的前途。
事实证明，谁掌握了谈判艺术，成为谈判离手，谁就能在商战中占据有利地位。
　　《高职高专市场营销系列教材：商务谈判（第2版）》针对高职高专教育的人才培养要求，以培
养技术应用能力为核心，并结合最新的《国家职业标准》来构建内容体系，有较强的实用性。
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编辑推荐

尹渔清主编的《商务谈判（第2版）》共分四大模块，由十个项目构成。
模块一：认知模块。
是商务谈判的概论部分，主要研究商务谈判的概念、特点、要素与类型等。
模块二：基本知识模块。
主要研究商务谈判理论、原则与成功模式等。
模块三：组织与管理模块。
主要研究商务谈判活动的组织与管理、心理分析、文化礼仪和谈判的风格等。
模块四：策略与技巧模块。
主要研究商务谈判各阶段的策略与技巧、谈判进程的驾驭、如何突破谈判僵局、谈判的要诀等。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

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 5


