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内容概要

本书第一版荣获“中国科学院教材建设委员会推荐优秀教材一等奖”。
本版继续保持了第一版的优点，并结合近年教学情况的反馈对第一版进行了修改。
    本书讲述了商务谈判的定义和基本原则，对商务谈判的类型和方式进行了划分，重点论述了商务谈
判准备阶段以及实施阶段相应的谈判策略和技巧，强调了心理、语言、沟通方面的技能，介绍了商务
谈判中涉及的礼仪和人员组织管理问题。
本书内容涵盖了商务谈判活动的大多数领域，且信息量大，体系新颖，案例丰富、经典，内容实用，
能够帮助读者掌握商务谈判的基本技能，切实解决商务活动的谈判问题，提升读者的谈判艺术。
    本书可作为高职高专院校经济管理类各专业的教材，也可作为企业管理人员以及实践岗位上的商务
人员的培训、自学用书。
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