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内容概要

本书介绍成功进行国际商务谈判的基础知识，并阐述了在谈判桌上取胜的关键技巧。
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作者简介

杰弗雷·埃德芒德·卡里（JEFFREY EDMUND CURRY），工商管理学博士，是一位具有多年在北美
、亚洲与欧洲领导贸易委员会和进行合资企业谈判经验的商务专家。
他曾在美国和亚洲教授过管理发展、国际金融和经济学，他是多本国际经贸专著的作者，并担任
着VIEN Report的编辑。
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媒体关注与评论

书评全球性市场带给我们的是绝好的商机和严峻的挑战。
国际商务并不一定比国内商务更难应付，但它毕竟与国内商务有所不同。
因此，懂得它如何运作是至关重要的。
    国际商务鲜明教程系列丛书从各方面介绍了跨国商务的主要方法。
丛书每本书涵盖一个方面，内容实用，能直接对实际操作起指导作用，是贸易商、银行家及经纪人不
可多得的学习资料。
    该丛书的宗旨是：本着全球性的眼光关注世界经贸活动，为全世界读者提供服务。
书中内容皆着眼于满足各类商业人士——不论你是买方还是卖方，在生产性行业还是在服务性行业—
—的普遍需求。
无论你身处欧洲、美洲，抑或是亚洲，你都会发现这套书对你大有裨益。
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