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内容概要

本书在编写过程中根据商务谈判的学科特点和培养目标，以阐明基础理论为编写宗旨，增加了很多实
际案例，具有很强的参考性。
本书语言通俗易懂，选材实用生动，可读性强。
在结构安排上，按教学目标、导入案例、正文、案例分析、思考题、本章小结为序，循序渐进、由浅
入深，培养学生学习与训练的积极性和自觉性，提高分析问题和解决问题的能力。

本书共分8章，主要内容包括商务谈判概述、谈判者的能力与素质、商务谈判准备、商务谈判的过程
、商务谈判各阶段的策略、商务谈判中的技巧、商务谈判中的礼仪与禁忌、国际商务谈判。

本书可作为高等院校本、专科经济管理类专业的教学用书，也可以作为企业、事业单位相关人员的参
考用书。
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编辑推荐

商务谈判作为一门学科的历史并不长，商务谈判理论的研究发展和其他理论一样，仁者见仁，智者见
智，形成了不同的理论解释和分类观点。
《商务谈判(普通高等学校经济管理类应用型规划教材)》(作者韩乐江、王心泉)力求将这些观点比较
全面地介绍给大家，并且运用相关的案例，做到理论和实践相结合。
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