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内容概要

商务谈判是一门实践性较强的课程，本书注重基础理沦，强调实务性、突出实践性，特点是通过学习
目标、基本概念、实践指导、前沿研究、案例、练习与思考等模块组合，以清晰的线条帮助读者掌握
商务谈判的基本理论和实务，加强其对商务谈判知识的巩固和对其谈判实践能力的培养。

《商务谈判》(作者汪遵瑛)共八章，分为三个层面：第一层面为谈判的理论，主要有：商务谈判概述
、谈判的需要理论；第二层面为谈判的实务，主要有：商务谈判的准备、商务谈判的开局、商务谈判
的价格磋商与签约；第兰层面为谈判的策略，主要有：商务谈判的策略与技巧、商务谈判的风险与风
格、商务谈判的礼仪。

《商务谈判》既可以作为高等院校棚关专业的教科书，也可作为企业和社会培训谈判人员的参考书籍
。
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作者简介

汪遵瑛，女，1957年生，副教授，1987年7月毕业于上海教育学院中文系，复旦大学世界经济系国际贸
易第二专科，华东师范大学区域经济一体化研究生班。
2001年7月参加上海高校国际商务实习中心举办的国际贸易及电子商务模拟实习研修班，2002年1月参
加由上海WTO事务咨询中心、中共上海市委组织部、中共上海市委党校、上海市人事局和上海对外贸
易学院联合承办的WTO事务高级人才培训工程，第二期综合培训，2004年8月参加商务部进出口贸易
实务与国际结算研究班。
2002年获学院工会系统"文明职工"称号，2004年获学院师德标兵称号，2005年获学院科研工作先进个人
称号。
主讲《进出口贸易实务》、《国际贸易概论》、《WTO与中国流通业》、《海关报关实务》、《商务
谈判》等课程。
完成精品课程《国际贸易概论》，并参加上海市评比；参加上海交大出版社"国际贸易双证"课题研究
；2003年被学院聘为《进出口贸易实务》主讲教师，现任上海商学院流通经济学院国际贸易系系主任
。
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