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2.见面时的礼节与禁忌
3.谈话时的礼节与禁忌
4.参加宴请的礼节与禁忌
5.社交时的个人卫生与禁忌
6.服饰的礼仪与禁忌
7.称呼的礼节与禁忌
8.花卉与颜色禁忌
9.馈赠礼品禁忌
二、谈判语言禁忌
1.语言禁忌
2.谈判语言禁忌
三、谈判对象禁忌
1.与英国人谈判禁忌
2.与美国人谈判禁忌
3.与德国人谈判禁忌
4.与犹太人谈判禁忌
5.与法国人谈判禁忌
6.与意大利人谈判禁忌
7.与瑞士人谈判禁忌
8.与日本人谈判禁忌
9.与韩国人谈判禁忌
10.与阿拉伯人谈判禁忌
四、谈判地点禁忌
1.主座谈判禁忌
2.客座谈判禁忌
3.谈判座次禁忌
五、电话谈判禁忌
1.打电话的一般禁忌
2.电话商谈的禁忌
3.电话商谈的原则
六、谈判过程禁忌
1.谈判准备禁忌
2.谈判磋商禁忌
3.谈判协议禁忌
七、谈判心理禁忌
1.忌缺乏自信
2.忌没有耐心
3.忌意气用事
4.忌过于倾心
5.忌没有恒心
6.忌趾高气扬

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<谈判禁忌>>

八、谈判行为禁忌
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2.手舞足蹈――行为语禁忌
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18.严防“各个击破”
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