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前言

商务谈判是一门有着丰富内涵、融合多方面知识于一体的综合性学科。
谈判既是一门科学。
又是一门艺术。
谈判在社会政治经济生活中几乎无处不在，与我们的生活息息相关，是现代人必备的一项能力。
随着我国市场经济的发展，以及加入了世界贸易组织，我国在世界经济一体化过程中的步伐正在不断
加快，工商企业大量地利用外资、引进技术，同境外企业的各种活动和贸易与日俱增；各界人士特别
是企业界人士对外交往日益增多。
国内的企业间、部门间也是如此。
各种商务往来以及寻求合作与支持，都离不开谈判。
可以说，我们比以往任何时候都更需要了解和掌握商务谈判。
在编写中根据高职高专的教育方向，本书着重从业人员素质的培养，以实际应用能力为根本出发点，
突出商务谈判的主体性，系统阐述商务谈判的基本原理及一般程序，使读者明确商务谈判的基本原则
；并结合谈判实例，阐述具体的谈判策略与所需的基本技巧，设置了一些可参考的谈判情景，供谈判
模拟操作之用，突出“教、学、做”一体化。
本书强调商务谈判理论的规范性、系统性，注重谈判策略的实用性和可操作性。
每章设有实训练习与操作，力求其实用性、实践性和可读性，以满足高职院校经济管理类专业的学生
、广大企业界人士和其他读者的需要。
本书由李霞、徐美萍担任主编，陈琦、蔡珉雯担任副主编，由徐爱玉主审。
具体编写分工如下：李霞负责第1章、第7和第9章内容的编写；陈琦负责第2章内容的编写；徐关萍负
责第3章、第8章内容的编写；李曼、顾海燕负责第4章与第6章内容的编写；蔡珉雯负责第5章内容的编
写。
浙江杭州一些企业部分人力资源经理和营销经理对本书内容提出了许多宝贵的意见和建议；同时，本
教材在编写中参阅和借鉴了国内外的相关著作，在此表示由衷的感谢。
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内容概要

本书全面系统地阐述了商务谈判的理论、过程、准备、策略等。
全书共9章内容，具体包括：谈判与商务谈判概述、谈判心理、商务谈判的准备、商务谈判的沟通、
商务谈判过程，商务中的价格谈判、商务谈判策略、不同国家商人的谈判风格、商务谈判礼仪。
每章附有复习思考题，案例分析与讨论、实训练习与操作等内容，为教学提供了方便。
    本书通俗生动，突出谈判知识的系统性和实用性，强调实践能力的培养。
可作为大专院校经济管理类市场营销、电子商务、贸易，以及其他专业的教材，也可以应用于经管类
相关专业的教学实践，同时还可以满足社会经济工作人员的工作需要。
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章节摘录

插图：谈判这种方式可以说是源远流长。
自古以来，中国诸侯间、各地区政权间的政治、军事斗争都离不开谈判，如汉末诸葛亮在东吴“舌战
群儒”导致孙刘联盟，是成功的军事外交谈判。
现代社会，各种谈判更是数不胜数，如著名的“重庆谈判”、“朝鲜停战谈判”、“中美大使级会谈
”，我国为恢复关贸总协定缔约国的地位，加人世界贸易组织长达十几年的双边和多边谈判等。
无数事例说明，古今中外，不分经济、政治，谈判几乎是同人类文明社会的形成同时产生的。
一提起谈判，就使人联想起商业上讨价还价的情形，或两个敌对国家之间为某一纠纷而唇枪舌剑的情
形。
实际上，谈判的含义远不在此。
不管你喜欢不喜欢，愿意不愿意，你都是一位谈判者。
在家庭中，父母与子女谈判，希望漫不经心的子女能刻苦学习；在工作中，领导与职工也在谈判。
领导希望职工完成一项任务，是一种谈判；职工想要加点工资，就要与领导谈判。
学生毕业找工作，也要与用人单位进行一系列谈判。
事实上，谈判是一个我们在生活和工作实践中无法回避的现实问题。
商务人员要在商务活动中取得满意的谈判结果，必须掌握谈判的基本特征和规律，结合实际加以运用
。
谈判是社会生活中经常发生的事情，几乎每个人都在某一特定条件下成为一个谈判者。
与小商贩讨价还价，购买他的农产品；也可能作为企业代表与其他谈判者磋商某一交易合同；甚至作
为外交人员与其他国家的官员商讨国际间的事情，这些都是谈判，谈判是我们生活中不可缺少的一部
分。
有关研究资料表明，发达国家约有10％的人每天直接或间接从事谈判活动，其中职业的商务谈判占5％
以上。
今天，谈判已经成为商品经济社会中不可缺少的组成部分，成为各种组织和公众为解决彼此间的矛盾
、争议和调整人际关系的重要手段。
不论人们是否承认、有没有意识到，人们都曾在现实生活中扮演了、并将继续扮演着“谈判者”的角
色，正如谈判专家所说的那样“世界就是一张偌大的谈判桌”。
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编辑推荐

《商务谈判与操作》：21世纪高职高专规划教材·市场营销系列
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