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内容概要

《21世纪高等院校市场营销专业精品教材:现代商务谈判(第2版)》内容全面、脉络清楚，策略与实践部
分针对性强，理论结合实践，深入浅出，既具备深刻的知识性，又具备较好的易读性，注重商务谈判
理论的诠释和挖掘，注重读者的理解深度，力争全方位提高商务谈判人员的谈判能力。
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章节摘录

版权页：   插图：   北欧主要是指挪威、丹麦、瑞典、芬兰等国家，也称斯堪的纳维亚国家。
 北欧是一个文化、经济高度发达的地区。
这几个国家地域广阔，人口稀少，社会政治、经济十分稳定，与世界各地的贸易交往也具有较长的历
史。
 首先，北欧人十分讲究文明礼貌，也十分尊重具有较高修养的商人。
他们在与外国人交往时比较讲究礼仪。
不论是正式，还是非正式谈判，他们如果是东道主，会安排得有条不紊，尽量让客人满意。
 其次，北欧人对自己产品的质量非常看重，其产品质量在世界上也是一流的。
近几年，他们更倾向于具有高附加值的、高度专业化的产品出口。
他们在工作期间严肃认真、一丝不苟，但娱乐时也决不工作。
 再次，北欧人在谈判中十分沉着冷静，即使在十分关键时刻也不动声色，耐心、有礼貌，但他们不喜
欢无休止地讨价还价。
如果他们与你做生意，主要是因为他们确认你的公司的产品在市场上是十分优秀的，他们信得过你，
但如果你只为自己利益着想，忽视了他们的利益或建议，他们就会改变对你的看法，很可能放弃与你
合作。
 最后，北欧人的一个共同特点就是喜欢桑拿浴，这已经成为他们生活中的一部分。
如果你与北欧人洽商，他们请你洗桑拿浴，说明你受到了他们的欢迎，这是个好的开端。
但如果你不能适应长时间的热气，也要提出，这不是丢面子的事情。
在许多情况下，你可以在洗桑拿浴时与他们交谈，这可以免除正式谈判的许多不便。
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编辑推荐

《21世纪高等院校市场营销专业精品教材:现代商务谈判(第2版)》是一门研究现代商务谈判活动及其规
律性的学科，是一本系统介绍现代商务谈判理论、实践策略的教材，可作为普能视等院校和职业技术
校营销、管理专业的本专科生及企业中高级商务谈判人员和管理人员的培训教材与读物。
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