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内容概要

　　《高等学校经济与管理类教材·市场营销系列：商务谈判》全面系统地阐述了商务谈判的理论、
策略与方法，理论阐述前沿，框架结构新颖，内容全面，语言平实，案例丰富，可读性、实用性强。
共分为商务谈判概述、商务谈判理论嬗变、商务谈判的组织和管理、商务谈判的过程和阶段等内容。
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编辑推荐

《商务谈判》全面系统地阐述了商务谈判的理论、策略与方法，理论阐述前沿，框架结构新颖，内容
全面，语言平实，案例丰富，可读性、实用性强。
共分为商务谈判概述、商务谈判理论嬗变、商务谈判的组织和管理、商务谈判的过程和阶段等内容。
本书由杨芳编著。
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