
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判>>

13位ISBN编号：9787810772914

10位ISBN编号：7810772910

出版时间：2007-10-01

出版时间：北京航空航天大学

作者：王海云

页数：344

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>>

内容概要

谈判既是一门科学，又是一门艺术。
在我国加入世界贸易组织后，国内外的经贸活动与日俱增，各种各样的商务谈判无时无刻不在进行，
因此，比以往任何时候都需要了解和掌握商务谈判。
为此我们编纂了这本教材。
本书共十五章，分别论述了：商务谈判的概念原则与模式，商务谈判的类型与内容，谈判前的准备，
商务谈判的过程，商务谈判的思维模式、谈判策略、谈判技巧，谈判合同的签订和履行，国际商务谈
判及其风险的规避等。
    本书可以作为大专院校管理专业教材，也可供经贸专业以及相关专业的管理人员参考。
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