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内容简介

本书以工作过程为导向，以项目和任务为载体，将实际的商务谈判活动过程作为贯穿全
文的主线，介绍了商务谈判基础知识、商务谈判的准备、商务谈判实战、商务谈判合同
的签订与履行和国际商务谈判，内容涉及商务谈判理论和基本技能，如开局气氛营造、
语言沟通、报价、讨价还价、磋商、让步、僵局处理、签约等，基本覆盖了商务谈判的
所有内容。本书可作为高职高专市场营销、国际商务、工商管理及其他财经类等专业学
生，从事商务工作的在职人员。
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前 言

谈判作为人类一种普遍的社会活动，自古有之。美国著名谈判理论家荷伯科恩先生说过
：“世界是张谈判桌，万事均可谈判。”社会的发展、文明的进步使得商务活动日趋频
繁，商务谈判已成为现代经济活动中的重要一环。从小商小贩到现代企业集团，从国内
经贸活动到跨国贸易等，都离不开商务谈判。现在商务谈判已成为国内企业之间，甚至
是我国与世界各国企业之间交往、沟通的最主要的方式之一。
商务谈判是谈判体系的重要组成部分。商务谈判的原则、策略、方法、技巧，是现代商
务人员必须掌握的一项职业技能。本书在编写的过程中，从高等职业教育的人才培养规
格出发，坚持“工学结合、任务驱动”的指导思想，遵循职业教育教学规律，注重理论
与实际相结合，着力培养学生的综合运用能力和实践操作能力，力求反映高职高专教育
教学的改革方向。
本书力求突出以下特色：
1。紧紧围绕“商务谈判能力与综合素质培养”这一主线，从商务谈判的过程和环节入手
，重点说明在商务谈判的过程中策略、方法和技巧的运用，从而提高学生处理商务谈判
实际问题的能力，充分体现理实一体的教学观念及课程改革思想。
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