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前言

随着市场经济的发展，商务谈判曰益频繁，商务谈判在经济活动中所起的作用越来越重要。
商务谈判的成功与否对个人的发展、企业的生存与发展、社会经济的发展都起着重要的作用。
当今社会曰益强调在竞争中的合作，人们介入谈判的几率不断增加，因此商务谈判的能力已成为现代
人必须具备的基本能力。
本书在编写过程中结合了编著人员多年的教学经验和实践心得，充分考虑了我国的具体国情、文化背
景和高职教育的特点，坚持理论联系实践的原则，以培养实际商务谈判技能为主，以适应高等职业教
学为目标，设计了基本知识、基本理论和实际应用等相关内容。
本书在编写过程中，遵循理论知识够用的原则，坚持以实践能力培养为主，形成了以下重要特点：
（1）  实际性本书从我因的实际情况出发，深入浅山地介绍了商务谈判的基本理论，阐述了商务谈判
人员应该具备的基本理论知识。
（2）  实用性本书以培养实际的商务谈判能力为主，从谈判的过程入手，重点说明在谈判的各个环节
应该如何进行，从而提高学习者处理实际问题的能力。
（3）注重突出实践性为达到指导实际谈判工作的目的，本书重点介绍了谈判的组织、策略的谋划和
技巧的使用等内容，使学习者能够领悟其中的要点，并能够将所学知识联系到自身的实际工作中，从
面学以致用、提高自己的商务谈判水平。
（4）侧重于能力培养本书各章之后均附有思考题、相关练习和具体案例分析，注重工学结合，以提
高读者分析问题和解决问题的能力。
本书由冯华亚担任主编，为本书的编写设计总体思路；张锡东、马干朝和周堃任副主编。
全书分为九章，其中第一、二、四、五章山冯华亚编写，第二、八章由张锡东编写，第七、九章山马
干朝编写，第六章由周堃编写。
本书的第一至七章为重点章节。
全书大约安排42课时。
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内容概要

本书是经济管理类的教材。
全书从实践出发，以必要的商务谈判理论为依据，以培养商务谈判的实际技能为重点，对商务谈判的
基本理论和在实际中的具体运用做了全面的阐述，使理论与实践紧密地结合在一起。
本书相关案例的选用充分考虑了我国的具体国情，侧重于应用性和实践性，既易于理解掌握，又有利
于指导商务谈判的具体实践。
    本书主要对商务谈判的基本知识、谈判的计划与管理、谈判的开局与较量过程、谈判策略的运用、
讨价还价、谈判结束、谈判的技巧、商务谈判的基本礼仪、国际商务谈判的基本知识以及在实际应用
过程中的技巧进行了阐述，并且还结合每章的内容，精心安排了相应的思考题、实例练习和案例分析
，旨在帮助学生提高谈判的实际技能。
    本书可作为高职高专市场营销、商务、经济管理类专业教材，亦可供商务谈判工作人员学习参考。
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章节摘录

第一章 商务谈判概论本章学习要点：掌握商务谈判的概念和实质掌握商务谈判的特点了解商务谈判的
成果价值评价标准了解商务谈判的类型掌握商务谈判的原则了解谈判的相关理论商务谈判是现代市场
营销的重要内容，也是营销的关键性环节和重要手段。
在市场经济机制条件下，市场的供求与合作越来越频繁，合作各方通过谈判的手段来消除分歧，寻求
彼此间的共识，进行信息沟通，已经成为社会经济生活中普遍存在的现象。
从企业营销的角度，商务谈判不仅是企业市场营销活动的重要内容，而且其成败与否，也在很大的程
度上影响着企业的发展和与外部的合作。
因此了解和掌握商务谈判的一些基本知识、原则和原理，对谈判的实际工作有重要的指导作用。
第一节 什么是商务谈判随着市场经济的发展，谈判逐渐渗透到社会经济生活的各个领域。
在法人组织的经济联系和贸易往来中，商务谈判正日益成为彼此谋求一致的重要途径和手段，即使在
消费者的日常购买中，“讨价还价”的现象也非常普遍。
谈判正在越来越大地受到社会的广泛关注。
谈判成为一个普遍存在的现象，甚至进入普通人的日常生活，是我们当前所处时代的一个重要特征。
事实上，在社会生活中经常发生并与许多普通人有关的谈判，主要是关于经济活动的谈判，即商务谈
判，也称商业谈判或商事谈判。
这里所说的商务，不是指一般意义上的商业事务，而是泛指各种交换活动，包括各种市场主体之间发
生的一切有形货物和无形劳务的交换活动，以及商务合作活动。
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