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内容概要

胜负往往只在于一念这差，即便是一把烂牌，也有起死回生的可能。
　　销售行业是近几年竞争最为激烈的行业之一，优胜劣汰的就业环境和适者生存的游戏中。
从业人员如何从近6000万的销售大军中脱颖而出，迅速提升自身的价值呢？
每个人都希望成为一名优秀的销售精英，而成功者一定具备了我方面的素质，其中高超的谈判能力是
优秀营销人所应具备的核心素质之一。
　　本书以销售谈判为主线，为广大营销从业者提供了一套系统性的实战技巧，结合丰富的案例向读
者一一解读各种谈判策略，细致地介绍各种谈判策略的使用要领、适用环境以及应对方法，同时引用
大量的心理学理念，描述了谈判双方在不同阶段心理的变化，力求以市场为基础，以实用为保障，以
案例为依据。
语言风趣，文笔简练，适用人群广泛，包括企业中高层管理者、基层销售人员、商业人士、高等院校
工商管理、贸易类专业师生以及希望提高自己谈判能力的各界人士。
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作者简介

贯越，工商管理硕士，10年消费品行业管理经验，先后服务于欧美及本土知名企业，尝试了解该领域
的产业格局与发展趋势，精通销售谈判、渠道管理、品牌建设等相关营销环节，多家媒体专栏作家。
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媒体关注与评论

　　谈判是智者的博弈，无论你拿到什么样的底牌，都不要让对手察觉，因为谈判就是心理的较量。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<谈判的艺术>>

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


