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内容概要

本书以国际、国内商务活动为对象，重点讲述了谈判理论和谈判策略及相应的案例研究，注重实务教
学，并从我国的实际情况出发，深入浅出地介绍了商务谈判的基本理论，阐述了商务谈判人员应该具
备的基本理论知识。
以培养实际的商务谈判能力为主，从谈判的过程人手，重点说明在谈判的各个环节应该如何进行，从
而提高学习者处理实际问题的能力。
为达到指导实际谈判工作的目的，本书重点介绍了谈判的组织、策略的谋划和技巧的使用等内容，使
学习者能够领悟其中的要点，联系到自身的实际工作，从而提高自己的商务谈判水平。
各章之后均附有思考题、具体案例分析，以此提高读者分析问题和解决问题的能力。
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