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内容概要

全书共分十章，包括：现代商务谈判导论、谈判学理论简介、现代商务谈判的组织与管理、现代商务
谈判的基本过程、现代商务谈判进程的驾驭、现代商务谈判主要技巧、现代商务谈判常用策略、国际
商务谈判实践、商务谈判中的礼仪与禁忌、涉外商务谈判指南。
     本书力求全面系统，理论联系实际。
既详细介绍了谈判的基本理论、基本技巧和基本策略，同时又选择了一些经典的案例，以避免空洞的
理论说教。
同时，又给出了商务谈判知识、商务谈判能力和商务谈判行为自测题，目的在于使读者能够更好地将
谈判理论与实践有效结合，迅速提升读者的谈判能力和谈判水平。
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