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内容概要

本书作者曾长期献身于电子工业、科技交流、技术引进、灵活贸易、商品进出口等业务工作，先后发
表论著逾百万言，是国际商业谈判业务和理论研究的辛勤实践者与开拓者。

    《国际商业谈判学》一书，理论与实践相结合，开辟了一门应用的专业学科，将成为从事国际商业
谈判活动、研究、教学人士的书斋良伴，将对国际商业谈判活动起积极的指导作用，也必将在广大读
者参与国际商业谈判的实务中，进一步被检验、完善和发展。
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作者简介

丁建忠，高级经济师，中国社会科学院研究生院、天津大学、南开大学兼职教授，中国国际经济贸易
仲裁委员会委员、仲裁员。
曾留学于阿尔及尔文学院，进修于巴黎国际贸易学院。
从事过五年的援外工作，五年的科学技术交流，七年的成套项目技术发行和引进工作，十多年的出口
工
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媒体关注与评论

书评本书较为全面、系统地介绍了商务谈判这一新兴学科领域的知识，并结合大量案例和实务，介绍
了谈判的许多技巧和策略的运用。
在操作性和实用性方面都具有很强的指导作用。
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编辑推荐

　　《商务谈判学》较为全面、系统地介绍了商务谈判这一新兴学科领域的知识，并结合大量案例和
实务，介绍了谈判的许多技巧和策略的运用。
在操作性和实用性方面都具有很强的指导作用。
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