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内容概要

　　本书是对现有教材的创新，意在更好地贯彻“理实一体化”的教学思想，以“原理先行、实务跟
进、案例同步、实训到位”为原则，“教、学、做、评”四者合一，重新调整章节，整合教学内容，
扩充网络教学资源包等。

　　全书共设10章：第1章商务谈判概述；第2章商务谈判方式；第3章商务谈判心理；第4章商务谈判
礼仪；第5章商务谈判人员管理；第6章商务谈判策划；第7章商务淡判原则、程序与开局策略；第8章
商务谈判磋商策略；第9章商务淡判促成策略；第10章商务谈判沟通。

　　本书可作为高职高专教育市场营销、连锁经营、电子商务、国际商务、房地产经营、会展经济以
及相关专业教学使用，也可供企业在职人员培训或自学使用。
本教材由广东农工商职业技术学院杨群祥任主编。
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