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内容概要

　　本书运用交叉学科研究方法，紧密结合国际商务谈判实践，系统地介绍了国际商务谈判基本理论
、各国商人谈判风格、国际商务谈判沟通和国际商务谈判法律问题。
全书具有鲜明的实践导向，理论的阐述与实际商务谈判过程、谈判技巧、谈判常识和应注意的问题浑
然一体，并与具体的案例相结合，有助于读者把握理论的学术性，获得视野的开阔性，掌握实际的商
务谈判运作规律和技巧、策略。
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