
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实务>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判实务>>

13位ISBN编号：9787562443773

10位ISBN编号：7562443777

出版时间：2008-2

出版时间：重庆大学

作者：吴炜

页数：329

字数：370000

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
<<商务谈判实务>>

内容概要

本书是高职高专市场营销、电子商务、国际贸易、商务管理等专业的主干课之一，在介绍商务谈判必
要的基本理论和基本技巧的基础上，为适应高职高专培养目标的要求，突出了商务谈判的技能与应用
的内容，配以丰富的案例、技能知识，向读者展示了商务谈判内容的概貌，是一本理论与实务相结合
的教科书。
    本书是以培养学生的综合能力、创新能力和应用能力为主要目的编写的。
在内容上安排了商务谈判的基本理论、基本策略、谈判礼仪、合同履行要求和谈判风格，突出安排了
谈判者的素质和语言技巧的训练，并在每一章理论学习后安排了必要的针对性训练，具有系统性、实
用性和可操作性特点，适应高职高专与市场就业无缝对接应用教育的要求。
本书既可作为营销类专业的教材，也可作为有志于从事商务工作的其他在职人员的参考用书和培训教
材使用。
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