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内容概要

自我国加入WTO后，国际商务形势风云变幻。
为顺应日益增多的国际商务往来对商务谈判人才的迫切需求，两位有着多年丰富教学和实践经验的老
师亲自主笔。
围绕国际商务谈判涉及的各个方面，王慧等精心编写了《国际商务谈判实务精讲》这本实用性极强的
精讲型英文教材。

本书共分为九章，内容全面、循序渐进。
各章节内容主要包括国际商务谈判的概念，谈判人员的组成。
谈判的准备阶段、磋商阶段、终局阶段，谈判技巧，谈判中常见错误防范，商务谈判的礼仪以及跨文
化谈判等。

本书难度适中。
英文文本语言通俗易懂，专业用语规范严谨。
各章节所附的生词表和注释条有助于读者对文本内容的理解，所附练习题有助于读者对理论知识的把
握和对实际操作能力的培养。

《国际商务谈判实务精讲》注重实务，贴合工作实际，专业性、实用性强，对外贸从业人员具有很好
的实践指导作用。
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编辑推荐

王慧等的《国际商务谈判实务精讲》是为了顺应中国加人WTO后日益增多的国际商务往来对商务谈判
人才的急剧需求而精心编写的。
本书难度适中，注重实务，尤其关注技巧的运用及常见错误的防范。
大部分章节理论讲解后都配有典型案例。
各节后的生词表及注释为读者理解书本内容提供及时的帮助。
形式多样的练习题及答案旨在进一步提高读者对商务谈判知识的理解和运用。
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