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内容简介

本书是高职高专市场营销、电子商务、国际贸易、商务管理等专业的主干课之一，在介
绍商务谈判必要的基本理论和基本技巧的基础上，为适应高职高专培养目标的要求，突
出了商务谈判的技能与应用的内容，配以丰富的案例、技能知识，向读者展示了商务谈
判内容的概貌，是一本理论与实务相结合的教科书。
  本书是以培养学生的综合能力、创新能力和应用能力为主要目的编写的。在内容上安
排了商务谈判的基本理论、基本策略、谈判礼仪、合同履行要求和谈判风格，突出安排
了谈判者的素质和语言技巧的训练，并在每一章理论学习后安排了必要的针对性训练，
具有系统性、实用性和可操作性特点，适应高职高专与市场就业无缝对接应用教育的要
求。本书既可作为营销类专业的教材，也可作为有志于从事商务工作的其他在职人员的
参考用书和培训教材使用。
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在线试读部分章节

第1章 商务谈判导论
在商品经济时代，商务谈判已经成为联系不同经济组织之问商务活动的主要手段。现有
资料表明，全世界每天直接或间接从事商务谈判工作的人，约占全部商务活动人员的10
％，专职从事商务谈判活动的人约有5％。可以说，人类有了社会交往的历史，就有了谈
判活动，人类谈判的历史与人类文明的历史一样长。随着人类交往活动的延续，谈判活
动也必将延续。因此，学习和掌握谈判的理论和实务，是现代人必须具备的基本知识。
1.1商务谈判的含文、特征
商务谈判是现代社会经济生活中的普遍现象，每个人都会在特定的条件下成为谈判者。
当人们在市场上与小商小贩讨价还价，在银行里与客户经理商洽融资事宜，或者和经纪
人讨论购房、股票投资，与家人商量购物支出、周末活动安排等，他们所经历的就是商
务谈判。事实上，商务谈判活动时刻都发生在我们身边，我们或者亲身参与其中，或者
耳闻目睹。人们之间要交往、改善关系、协调矛盾，就要进行谈判，谈判实际上是一种
特殊的人际关系。但在谈判桌上，常常是变幻莫测的，不仅使缺乏谈判经验的谈判新手



穷于应付，即使是老练的谈判高手，有时也会束手无策。因此，学习谈判理论、把握谈
判规律、培养谈判能力，并在复杂的商务活动中从容应对，实现预期的商务活动目的，
就显得尤为重要。
1.1.1谈判的含义
谈判，有狭义和广义之分。狭义的谈判，仅指在正式专门场合下安排和进行的谈判。广
义的谈判则包括各种形式的“磋商”、“洽谈”等，如小到买东西时的讨价还价，组织
活动的时候说服集体中的每一个人参加，大到如中国加入世贸组织谈判等。作为探讨谈
判实践内在规律的谈判理论，主要以狭义的谈判为研究对象。
⋯⋯
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