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语教学改革，有两项北京市精品教材立项项目、一部北京市精品教材、一部国家“十一五”规划教材
。
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编辑推荐

白远编著的《国际商务谈判理论与实务》有以下几个特点：第一，突出教材的“国际性”。全书各章
都坚持从“国际”角度讲解商务谈判的知识。第二，突出实用性。这个特点从两方面得到体现，一是
教材内容，这点前文已有陈述；二是每章都以案例导入开始，而在每章结束后都有扩展学习，包括与
本章内容密切相关的案例研究和问题与思考，以及模拟谈判。模拟谈判的编排更具有实战性，不仅有
背景介绍，还有谈判目标、对谈判双方的提示等内容。谈判案例都取自经典的真实案例，对于学生理
解和掌握教材内容有很好的帮助。第三点是介绍外国人对中国谈判文化的看法，特别是该章结束后的
案例研究生动真实地介绍了外国商人在中国谈判的体会，这对中国学生更好地认识自己，了解自己民
族的谈判行为、心理与表现方式有特殊意义。
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