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内容概要

　　“新视界商务英语系列教材”由中国国际商务英语研究会会长、教育部高等学校外语专业教学指
导委员会委员叶兴国教授和中国国际商务英语研究会副会长、教育部商务英语国家级教学团队负责人
王立非教授担任总顾问，山东省国际商务英语学会会长刘白玉教授担任总主编，联合30多位国内具有
丰富教学、实践经验的专家、教授编写而成。
此系列教材既可供商务英语专业本科、专科学生使用，也可作为高校选修课供非商务英语专业的学生
使用，同时也可供企业、事业单位培养外向型人才使用。
本系列教材第一批包括《商务英语阅读》（上、下）、《国际商务英语实务写作》、《国际贸易实务
》和《国际商务谈判》，后续种类还会不断增加。
《国际商务谈判》共分八章，采用案例式编写方式.将谈判理论、方法和技巧融于经典案例中。
内容包括国际商务谈判基本理论、谈判人员素质、谈判环节、谈判策略和技巧、谈判类型、语言与非
语言沟通技巧、谈判礼仪和跨文化谈判等。
具有系统性、完整性、语言规范性和内容的前沿性。
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