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内容概要

《国际商务谈判》旨在传授国际商务谈判的基础知识，介绍谈判人员在谈判中制胜的策略和技巧，强
调案例分析，实用性强。书中不仅阐述了在国际商务实践中如何通过商务谈判的实践掌握技能，还非
常注重启发及强化跨文化商务交际的意识和知识。本书内容简明、系统，具有较高的可读性和启发性
。
    《国际商务谈判》为高等院校经管类、商务英语专业和英语专业商务方向的教材，也可供相关专业
从业人员参考。本书由黄伟、钱莉主编。
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编辑推荐

《国际商务谈判》(英文版)是基于编者多年的教学实践和多次指导学生参加全国大学生商务谈判大赛
所积累的经验编写而成。编者从理论和实际相结合的角度，科学地把商务知识、谈判知识、现代沟通
的内容及形式融为一体，通过对国际商务谈判策略和技巧的介绍，使学生们了解和掌握国际商务谈判
的谋略以及蕴含在其中的时时应考虑到的谈判对方所处的社会、文化背景等内在的因素。书中列举了
大量的案例，在为学生们提供国际商务谈判真实情景的同时，以期培养学生分析问题、解决问题的能
力和树立团队合作精神。本书由黄伟、钱莉主编。
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精彩短评

1、全英文 很好！！内容也可以 纸张质量一般
2、书皮在运输的时候弄坏了
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