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内容概要

　　《21世纪高职高专精品系列规划教材&middot;国际商务专业：国际商务谈判（第2版）》作为高职
高专商务专业的核心教材，在系统介绍国际商务谈判的基本原理和基本知识的基础上，为使国际商务
谈判工作者能够在谈判桌前知己知彼、抢占先机，还深入地剖析了各国、各民族文化和风俗传统对谈
判者谈判风格的影响，归纳和总结了心理、社会等方面对谈判者谈判理念的形成所产生的作用，并对
大量具有典型意义的案例进行了评介。
　　《21世纪高职高专精品系列规划教材&middot;国际商务专业：国际商务谈判（第2版）》可以作为
高职高专院校国际商务、国际贸易、市场营销、工商管理等相关专业学生的教材使用，同时也适于从
业人员学习之用。
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编辑推荐

鲁丹萍、陈珉主编的《国际商务谈判(第2版)》作为高职高专商务专业的核心教材，在系统介绍国际商
务谈判的基本原理和基本知识的基础上，为使国际商务谈判工作者能够在谈判桌前知己知彼、抢占先
机，还深入地剖析了各国、各民族文化和风俗传统对谈判者谈判风格的影响，归纳和总结了心理、社
会等方面对谈判者谈判理念的形成所产生的作用，并对大量具有典型意义的案例进行了评介。
    本书可以作为高职高专院校国际商务、国际贸易、市场营销、工商管理等相关专业学生的教材使用
，同时也适于从业人员学习之用。
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