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内容概要

随着我国市场经济的不断发展和改革开放的日益深入，商业活动的地位显得非常重要。
谈判在我国社会经济生活中发挥着重要的作用，谈判在我国社会经济生活中发挥着重要的作用，商务
谈判几乎渗入了商战的每一个角落。

    本书以商务谈判为主题，力图扼要、透彻地阐述商务谈判的一些基本原理和原则，系统介绍商务谈
判的内涵及一般程序，结合大量实例进行谈判战术及策略的研究，使读者掌握商务谈判所需的基本技
巧。
书中既有理论介绍，也有战术分析，注重实用性和可操作性，力求做到宏观系统、重点突出。
该书文字通俗易懂、生动流畅。
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