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内容概要

　　本书由张宁编著，从谈判技能、谈判流程和谈判文化三个方面系统地阐述了商务谈判活动的原理
、方法、策略和技巧。
主要内容包括研究谈判者的心理和性格，语言表达和沟通，分析谈判背景，确定谈判目标，选择谈判
人员、时间和地点，制定谈判方案，营造谈判气氛等。

　　本书框架结构新颖、内容实用、案例丰富，可读性、操作性强。
作者在重要知识点的讲解过程中，安排了有针对性的能力训练和案例分析，突出了谈判策略和技巧的
实战训练，强调实战能力的培养。

　　本书适合企事业单位营销人员、业务人员和中高层管理人员阅读参考，也可作为大中专院校相关
专业教材。
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