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内容简介

《高等院校市场营销专业系列教材：现代商务谈判（第3版）》是一本系统介绍现代商务
谈判理论、实践策略的教材，分为两部分，共11章。第一部分为理论篇，分为6章。作者
通过对商务谈判理论和原理进行全方位分析和论述，力求使读者对商务谈判理论有一个
清晰的认识。第二部分为实践篇，分为5章。这一部分主要为读者介绍商务谈判过程的各
个环节，通过理论与案例相结合的方法，突出商务谈判实践中的策略和技巧应用，使读
者从中受益，不断提升自己的商务谈判能力和水平。为加强实战，《高等院校市场营销
专业系列教材：现代商务谈判（第3版）》增加“模拟谈判”一节，详细解说模拟谈判的
必要与操作步骤，以为读者提供模拟参考，为真正实施商务谈判奠定基础。
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