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内容概要

本书内容分为三篇，第一篇为基础知识篇，重点介绍了商务谈判实战中必备的基本知识；第二篇为实
战篇，以工作过程为导向展开，从谈判的准备、开局、磋商、签约一系列具体的谈判程序展开，简洁
清晰，更具实用性；第三篇为实训篇，依据谈判的具体流程，设计相关的实训内容，在实际教学巾具
有很强的操作性。
在内容安排上，本书增加了大量的案例和阅读资料，课后有习题和技能训练，符合高职学院的教师实
际教学和学生自主学习的需要。
    本书适用于高职高专院校经济管理类专业的教学，并可作为商务谈判工作者的业务参考用书。
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