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内容概要

本书以现代谈判学的基本理论为指导，结合现代管理学、语言学、逻辑学、传播学、心理学和交际学
等不同学科的有关知识，主要介绍商务谈判的特征、分类、模式、原则，商务谈判的基本程序、方法
、策略和技巧，谈判群体、谈判心理、商务谈判的组织与管理、世界各国商人的谈判风格等内容。
    本书系统、务实、简明，理论基础扎实，可操作性强，可作为高等职业院校市场营销、国际商务、
工商管理等专业的教材，也可作为广大财经商贸人员以及谈判学爱好者学习的参考用书。
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价  本章小结  思考与练习第7章 商务谈判的终结与合同签订⋯⋯第8章 商务谈判技巧第9章 商务谈判策
略第10章 商务谈判的组织与管理第11章 世界各国商人的谈判风格参考文献
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编辑推荐

　　教材特点：适用职业教育、兼顾资格认证、注重技能训练、贴合实际教学。
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