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前言

　　随着我国对外开放力度的不断加大和深入，以及加入WTO后贸易争端的日益激增，商务谈判活动
的地位日益突出。
商务谈判几乎渗入了商战的每一个角落。
通过谈判手段解决双方之间的矛盾和冲突，化干戈为玉帛，以期实现“双赢”，更显得愈发重要。
商务谈判既是一门有着丰富的内涵，融多方面知识为一体的综合性学科，又是一项充满艺术和技巧的
人类活动，它已成为企业日常经营中不可或缺的一部分。
　　作为市场营销学专业的系列教材之一，本书以商务谈判为主题，力图扼要、透彻地阐述商务谈判
的一些基本原理和原则，系统介绍商务谈判的内容及一般程序，结合大量实例进行谈判战术及策略的
研究，使读者掌握商务谈判所需的基本技巧。
本书的特点是贴近商务活动实际，真切地反映商务活动的内在规律，书中既有理论介绍，也有战术分
析，注重实用性和可操作性，力求做到宏观系统、重点突出。
　　本书力求突出的特色有：　　（1）本书既不是空洞的理论说教，也不是简单的案例罗列，而是
理论与实践相结合，强调实践性和能力培养，从而形成比较完整的知识体系。
　　（2）打破传统的编写惯例，从一个全新的角度，用创新型思维，按照能力的要求，以模块的形
式进行编写，突出其可读性、实践性和可操作性。
　　（3）通过丰富、生动的案例以及对每个案例的重点分析和感悟谈判，将每个模块章节中的知识
要点及问题形象化、具体化，使学习者更容易掌握谈判所需要的基本技巧。
　　（4）几乎每个章节都编人了很多富有哲理的智力开发或融入素质教育的思维训练题材，紧密地
与相应章节的谈判内容相结合，体现了框架结构的新颖和创新。
　　（5）设置谈判场景，让学习者模拟实践，训练职场能力，同时，潜移默化地培养与人的沟通能
力和团队合作意识。
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内容概要

　　《现代商务谈判》详尽地介绍了现代商务谈判的战略战术，体现出职业教育“以能力为本位”的
指导思想。
《现代商务谈判》的内容包括绪论和四大模块，共分为18章，主要包括：绪论、谈判的环境情报分析
能力、谈判对象的选择和分析能力、谈判的契机发掘能力、谈判的目标定位能力、谈判的策划能力、
谈判的问题预测及解决能力、谈判的开局能力、谈判的组织能力、谈判的沟通协调能力、谈判的观察
能力、谈判的讨价还价能力、谈判的突破能力、谈判的策略调整能力、谈判全局的把握能力、谈判的
信用能力、谈判陷阱的识别能力、谈判合同的规范能力、网络商务谈判。
《现代商务谈判》每章都配有精心设计的能力训练部分，借助大量的案例分析以及综合能力的训练，
帮助读者在实际谈判中提高分析问题和解决问题的能力。
《现代商务谈判》的内容完整，操作性和实用性较强，通过浅显易懂的语言和现实案例反映现代商务
谈判的实战规律，将其科学性、艺术性和策略性融为一体。
　　《现代商务谈判》可作为高等职业院校、高等专科院校及本科院校举办的二级职业技术学院市场
营销学及相关专业的教学用书，也适用于五年制高等职业教育、中等职业教育的相关专业，并可作为
社会从业人员的自学参考书及培训用书。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<现代商务谈判>>

书籍目录

绪论第一节 现代商务谈判概述第二节 本课程学习的内容、目标及能力标准第一模块 现代商务谈判情
报分析与把握第一章 谈判的环境情报分析能力第一节 情报的收集和运用第二节 谈判环境情报分析第
三节 谈判环境情报分析能力培养与训练第二章 谈判对象的选择和分析能力第一节 谈判对象的选择和
分析第二节 谈判对象的优劣势分析第三节 谈判对象选择和分析能力培养与训练第三章 谈判的契机发
掘能力第一节 把握谈判时机第二节 通过身体语言发掘谈判契机第三节 谈判契机发掘能力培养与训练
第二模块 现代商务谈判目标把握第四章 谈判的目标定位能力第一节 确定商务谈判目标计划的内容第
二节 预防冲突激化的谈判目标定位工作第三节 谈判目标定位能力培养与训练第五章 谈判的策划能力
第一节 谈判的策划第二节 谈判策划阶段的计划实施第三节 谈判策划能力培养与训练第六章 谈判的问
题预测及解决能力第一节 谈判的预测方法第二节 谈判问题的预测原则与解决方法第三节 谈判问题预
测及解决能力培养与训练第三模块 现代商务谈判策略把握第七章 谈判的开局能力第一节 谈判的开局
第二节 谈判开局策略第三节 谈判开局能力培养与训练第八章 谈判的组织能力第一节 谈判的硬件准备
与组成人员第二节 谈判的日程安排第三节 谈判组织能力培养与训练第九章 谈判的沟通协调能力第一
节 谈判中的沟通协调艺术与语言艺术第二节 常用的沟通协调策略第三节 谈判的沟通协调能力培养与
训练第十章 谈判的观察能力第一节 谈判观察能力的培养要求与观察方法第二节 谈判中的反观察能力
的培养第三节 谈判观察能力培养与训练第十一章 谈判的讨价还价能力第一节 谈判讨价还价的基本知
识一第二节 报价与还价的技巧第三节 谈判讨价还价能力培养与训练第十二章 谈判的突破能力第一节 
谈判突破阶段应做的几方面工作第二节 谈判的突破策略第三节 谈判突破能力培养与训练第十三章 谈
判的策略调整能力第一节 谈判策略的选择与调整第二节 谈判策略调整的应对方法第三节 谈判策略调
整能力培养与训练第十四章 谈判全局的把握能力第一节 谈判全局的综合把握第二节 怎样控制谈判全
局进程第三节 谈判全局把握能力培养与训练第四模块 现代商务谈判风险把握第十五章 谈判的信用能
力第一节 信用概述第二节 谈判信用原则的把握第三节 谈判信用能力培养与训练第十六章 谈判陷阱的
识别能力第一节 谈判陷阱的类别第二节 谈判陷阱的应对第三节 谈判陷阱识别能力培养与训练第十七
章 谈判合同的规范能力第一节 有效合同的签订第二节 合同的履行与纠纷处理第三节 谈判合同规范能
力培养与训练第十八章 网络商务谈判第一节 电子商务和拍卖的概念第二节 网络商务谈判的特点和流
程第三节 网络商务谈判能力培养与训练参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<现代商务谈判>>

章节摘录

　　第一节谈判的开局　　人们通常将谈判的开局阶段称为“破冰”阶段。
它与谈判的准备阶段不同之处在于，在这个阶段谈判双方开始接触，是谈判进入实质阶段的短暂过渡
阶段。
谈判双方在这段时间内相互熟悉，为下一步的正式会谈做准备，这段时间称为“破冰”期。
　　一、谈判开局阶段需要做好的几方面工作　　（一）创造和谐的谈判气氛　　要想获得谈判的成
功，必须创造出一种有利于谈判的和谐气氛。
任何一种谈判都是在一定的气氛下进行的，谈判气氛的形成与变化，将直接关系到谈判的成败得失，
影响到整个谈判的根本利益和前途。
成功的谈判者无一不重视在谈判的开局阶段创造良好的谈判气氛。
谈判者的言行、谈判的空间、时间和地点等都是形成谈判气氛的因素。
谈判者应把一些消极因素转化为积极因素，使谈判气氛向友好、和谐、富有创造性的方向发展。
　　要想形成一个和谐的谈判气氛，把谈判的时间、环境等客观因素与谈判者自身的主观努力相结合
，应该做好以下几方面的工作：　　1．谈判者要在谈判气氛形成过程中起主导作用　　形成谈判气
氛的关键因素是谈判者的主观态度，谈判者积极主动地与对方进行思想上的沟通，而不能消极地取决
于对方的态度。
例如，当对方还板着脸时，你应该率先露出微笑，主动握手，主动关切，主动交谈，都有益于创造良
好的气氛。
如果谈判者都能充分发挥自己的主观能动性，一定会创造出良好的谈判气氛。
　　2．心平气和，坦诚相见　　谈判之前，双方无论是否有成见，身份、地位、观点、要求有何不
同，一旦坐到谈判桌前，就意味着双方共同选择了磋商与合作的方式解决问题。
因此，谈判之初就应心平气和，坦诚相见，这才能使谈判在良好的气氛中开场，这就要求谈判者抛弃
偏见，全心全意地效力于谈判，切勿在谈判之初就以对抗的心理出发，这不利于谈判工作的顺利进行
。
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