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前言

　　商务谈判学在国内管理学（商科类）的教学体系中是一门比较年轻的学科。
在我国管理学科中开设商务谈判课程大约是在20世纪80年代末期。
由于这个学科开设的时间比较晚，所以，各方面都很不成熟。
因此个别学校到目前为止都没有给学生开设这门课程。
有的即使开了，普遍的都把它作为考查课程，课时安排很少。
　　其实这门课程在管理学科类（商科类）的专业教育中，是一门不可或缺的课程。
国家相关部门已经注意到了这个问题。
最近，有关的机构开始在国内开展注册商务谈判师的资格认证考试。
据本书作者所知，在重庆、大连等地已经开始了专门的商务谈判教育。
商务部、发改委等部门联合在网络上进行免费的商务谈判知识培训。
可见无论哪个方面的人们都在关注商务谈判知识的传播和普及工作。
商务谈判确实是一个很重要的学科内容。
　　本书的特点有以下几个方面：　　一、书的篇章结构较少。
主要考虑两个因素：其一是各个学校给商务谈判课的课时普遍很少，一般为36-51学时，编厚了教师讲
不完。
其二让学生减少一些教材费用。
教材薄了，成本自然就低了。
　　二、实用性强。
本书主创人员的着眼点是要把本书做成一本商务谈判实用教程。
书中没有对谈判的理论问题作更深入的探讨，而是侧重于讨论在商务谈判活动中涉及的实际应用性问
题。
　　三、适用面比较广。
本教材以财经管理类的本科生为主要适用对象，同时兼顾了高等职业教育的教育层次。
另外，本教材还可作为高等函授教育、相关政府部门、社会组织进行业务培训的教材。
　　本书由国内7所管理类高等院校的专业课教师合作编著而成。
具体编写任务分工如下：第一章由渤海大学王宝山编写；第二章由浙江工业大学张晓明编写；第三章
由洛阳理工学院陈素玲编写；第四章由济南大学孙长新编写；第五章由浙江林学院张国良编写；第六
章由山东交通学院孙洁编写；第七章由西南科技大学张春华编写；第八章由洛阳理工学院周岩编写。
　　全书由王宝山教授担任第一主编，由张国良教授、张春华副教授、孙长新副教授共同担任主编；
由张晓明、陈素玲、周岩和孙洁担任副主编。
　　本书编写大纲由王宝山教授提出，经全体参编作者共同协商确定。
全书由第一主编总纂定稿。
　　本书的大部分内容带有一定的原创性，书中引证的内容凡没有标明出处的，一般取自于互联网。
书中也有一些内容引自其他专家、学者及同行们的研究成果，有的注明了出处，有的没有注明，在此
一并表示谢意。
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内容概要

本书共分八章，内容主要包括：绪论、商务谈判的计划与实施、商务谈判的程序与步骤、商务谈判的
策略、商务谈判的技巧、谈判心理与美学的研究、合同签订的实用技术和各国商务谈判风格与对策。
    本书可作为高等院校经济管理类专业及其他相关专业本科层次课程教材和研究生、专科生的教学参
考书，同时也可作为各类成人高校、在职岗位的培训教材。
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章节摘录

　　第四节 商务谈判计划的组织与实施　　一、商务谈判战略和计划的及时调整　　虽然商务谈判战
略和计划是经过前期周密思考、精心设计的，但是毕竟是一个前期的预计方案。
当谈判进程真正开始了，可能会发生这样或那样的变化。
面对这些变化，作为谈判的某一方或双方就可能会改变原定的战略或计划。
发生变化的内容基本上就是进行战略和计划设计时所涉及的各项内容。
　　（一）战略决策的调整与变化　　1.谈判对手的选择出现意外情况。
对手选定时的错误造成本方选错了谈判对手就应该及时更换，而不能继续纠缠不清。
谈判对手的高级管理层可能会发生变故，这样谈判对手就会发生变化，本方的战略就需要及时进行必
要的调整。
　　2.谈判的目的也可能会随着谈判的进程发生一定的变化。
可能会比原来设定的目标低，也可能会比原来设定的目标高，也可能会临时彻底更换目标体系的全部
内容。
　　3.谈判小组成员的变化。
如果原定的对方谈判组成员发生变化，本方的谈判组成员有可能也会同样发生变化。
由于谈判的内容或谈判的目标发生了变化，谈判组成员的组成也可能会发生变化。
　　4.原来设计的预案的变化。
由于谈判中的其他各方面情况发生了变化，理所当然地就要考虑新的预案了。
　　（二）谈判计划的变化与调整　　谈判计划包括目标（交易条件）与进程（程序）两个方面。
　　谈判目标的变化主要是当事人之间经过有效的接触以后发现最初设定的谈判目标有些不切合实际
，而对谈判目标加以有效的修改。
　　再者就是进程的控制问题。
谈判进程的控制主要要做好组织工作。
　　1.要适当地安排人员掌握进程。
谈判进行过程中作为主场谈判的一方谈判者要安排好专门的人员控制谈判进程。
主谈一方不能让整个谈判信马由缰地发展下去，发现有偏离谈判进程要求的因素要随时调整、控制。
　　2.谈判进程控制的主要技巧　　（1）归纳总结，强调一致　　当控制进程一方发现谈判的话题偏
离谈判主线，纠缠在一些枝节问题上，而且纠缠不清越走越远时应及时纠偏。
控制者在正常情况下应该归纳和总结前一段的谈判成果，强调成果中已取得一致性。
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