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内容概要

随着我国进入WTO过渡期，国际商务谈判已成为中国与世界其他国家交往、沟通的最主要方式之一。
谈判是一门科学，更是一门艺术。
在运用人类智慧结晶的基础上，更融入了心理学、管理学、经济学、历史学、社会学乃至教学等多学
科知识的精粹。
    本书在第一版的基础上，针对国内外形势的新变化、新特点和广大读者提出的建议和希望，加入了
对人们谈判理念的形成产生作用的诸如心理学、博弈论等相关知识的新内容，并调整了大量中外驰名
的新的成功谈判案例。
本书理论与实务并举，中外成功谈判案例兼顾，可作为高等学校公共关系、公共管理、企业管理等相
关专业的本科及研究生教材，也可作为企业、组织、团体培训高级谈判人才的参考用书。
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