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内容概要

周忠兴编著的《商务谈判原理与实务》是在对商务谈判进行深入理论研究和大量经验总结的基础上编
著而成，既有对谈判原理和规律的透彻描写，又有对谈判实务和技巧的详实介绍，同时加入了丰富而
生动的案例分析和技能训练；尤其是在谈判的理念、原则及谈判的策略及战术等方面有了较大的创新
和提高，使之更切合现代商务实践的要求。
    《商务谈判原理与实务》自2003年出版以来，深受广大教师和学生的好评。在以往多次修订的基础
上，本次改版经过主体原刨，在以下几个方面作了较大的突破：一是按照任务导向、能力导向的原则
重新建立课程体系，有的章节属首次编写；二是根据商务谈判实践的需要，创新地剖析了一些理论上
很难涉及但实践中却很重要的问题；三是丰富了鲜活的案例，增加了实训与技能训练项，使学员能更
好地理解与运用谈判的原理与技巧；四是删去了过于理论化、繁冗化的表述，力求文风简练，表达到
位。
    本书既可作为本科院校及高等职业院校管理、营销、文秘、贸易等专业的教材，亦可作为企事业单
位的商务人士的培训和自学用书。
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编辑推荐

周忠兴编著的《商务谈判原理与实务》编写的特点是：面向高等职业教育系统的实际情况，按需施教
，讲究实效；既保持理论体系的系统性和方法的科学性，更注重教材的实用性和针对性；理论部分为
实用而设、为实用而教；强调以实例为引导、以实训为手段、以实际技能为目标；深入浅出，简明扼
要。为了做好教材编写工作，还要求各教材编写组组织具有高等职业教育经验的老师参加教材编写的
研讨，集思广益，博采众长。
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