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《商务谈判》充分考虑高职高专教育发展的需要，结合高职高专教育的“教、学、做”
模式，以能力培养的循序渐进性为规律，兼顾商务谈判的科学性与艺术性，使教材最大
限度地满足高职高专商务谈判教学的需要。《商务谈判》是由多年从事高职高专商务谈
判教学的一线教师和长期从事商务谈判工作的企业人员共同编写的，是一本集理论、实
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训于一体的教材。通过对本教材的学习，可以使学生树立正确的商务谈判观念、培养学
生的商务谈判能力。
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