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前言

随着我国市场经济的不断发展，以及全球经济一体化对我国企业融入国际市场的推进，商务谈判活动
将会越来越频繁，它在经济活动中所起的作用也将越来越重要。
商务谈判成功与否对个人的发展、企业的生存，乃至社会经济的发展都将起着非常重要的作用。
商务谈判的能力已经成为现代社会财经与管理类专业人员必须具备的一种基本能力。
商务谈判既是一门科学，也是一门艺术，它需要一定的技巧、策略与智慧。
事实证明，谁学会了谈判的技巧，熟悉了谈判的策略，掌握了谈判的智慧，谁就能在激烈的商战中获
胜，并最终给企业的发展带来贡献。
为了使更多的人了解商务谈判的技巧、策略与智慧，我们在总结前人成功谈判经验的基础上，针对市
场营销、国际贸易、电子商务、工商管理，以及其他经济管理类相关专业的学生，编写了这本具有实
务性的商务谈判教材，主要向这些专业的学生介绍商务谈判的基本知识、整体流程和相关技巧，并在
最后给出了综合案例和实训建议。
本书具有体系结构合理，文字通俗易懂，案例丰富实用，版面设计新颖等特点，特别突出了作为教材
用书的实用性和可操作性。
本书共11章，可分为四部分：第1章为基本知识部分，概括地介绍了商务谈判的含义、特征、内容、功
能、方式、原则、成功标准等基本知识；第2～4章为活动准备部分，分别介绍了商务谈判之前的相关
活动内容，即商务谈判的准备活动，商务谈判中的信息管理，以及商务谈判的整体流程；第5-9章为策
略、技巧部分，分别介绍了商务谈判中的常用策略，商务谈判中的沟通艺术，谈判僵局及其破解方法
，商务谈判中的礼仪常识，以及跨文化商务谈判的技巧；第10、11章为实践应用部分，分类介绍了各
种商务谈判的内容及其实例，并给出了本课程实训操作的指导建议。
本书由周贺来主编，负责初期的整体策划和后期的统稿。
编者的分工情况如下：谢学军编写第1章，严贝妮编写第2章，关延虹编写第3章，周贺来编写第4、5章
，韩鹏和崔静编写第6章，张建编写第7章，李国英编写第8章，赵超编写第9章，王雪莲和刘卫伟编写
第10章，杨利红编写第11章。
本书在编写过程中，参考了许多文献资料，这些资料大多数在引用处作了标注，或列于参考文献中，
在此对为本书的出版提供参考资料的同仁们表示衷心的感谢。
由于编者水平有限。
书中难免有错误或不当之处，敬请读者批评指正。
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内容概要

　　《商务谈判实务》介绍了商务谈判的基本概念、整体流程、实用技巧和相关策略，并在最后给出
了各种类型的商务谈判综合案例，以及分项目设置的课程实训建议。
作为教材用书，本书突出实用性和可操作性，前9章设有“案例与讨论”、“本章小结”、“思考与
实践”等项目，第10和11章分别为商务谈判分类实例讲解和综合模拟实训。
　　本书可作为高职高专院校市场营销、国际贸易、电子商务、工商管理、企业管理，以及其他经济
与管理类各相关专业的教材，也可作为企业市场营销、销售管理、国际贸易、采购管理、技术管理、
业务管理等各类业务人员自修、培训的参考书。
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章节摘录

插图：谈判，有狭义和广义之分。
狭义的谈判，仅指在正式场合下安排和进行的谈判。
而广义的谈判，则包括各种形式的“交涉”、“洽谈”、“磋商”等。
实际上，谈判活动本身就包括了“谈”和“判”两个紧密相连的环节。
按照我国《辞海》上的解释：“谈”为“说话或讨论”之意，就是当事人明确表示自己的意愿，或者
阐述自己所要追求的目标，充分表达各方应当承担和享有的责、权、利等看法；而“判”是指“分辨
和评判”，就是当事各方努力寻找各项权利和义务的共同一致的意见，以期通过相应的协议正式予以
确认。
因此，可以看出，“谈”是“判”的前提和基础，“判”是“谈”的结果和目的。
不过，给谈判下一个大家都认同的定义，可能也还需要一个“谈判”的过程。
目前，出现在各类文献中关于谈判的定义纷繁复杂，比较有代表性的有如下几种：·“谈判的定义最
为简单，而涉及的范围却最为广泛、，每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的需要，都是诱发人
们展开谈判过程的潜因。
只要人们为了改变相互关系而交换观点，只要人们是为了取得一致而磋商协议，他们就在谈判。
”——引自关国谈判学会主席杰勒德·I·尼尔伦伯格1968年所著的《谈判的艺术》·“所谓谈判是指
有关各方为了自身的目的，在一项涉及各方利益的事务中进行磋商，并通过调整各自提出的条件，最
终达成一项各方都较为满意的协议的不断协调的过程。
”——引自英国学者P.D.V.马什1971年所著的《合同谈判手册》·“谈判是使两个或数个角色处于面
对面位置上的一项活动。
各角色因持有分歧而相互对立，但他们彼此又互为依存。
他们选择谋求达成协议的实际态度，以便终止分歧，并在他们之间（即使是暂时性的）创造、维持、
发展某种关系。
”——引自法国谈判学家克里斯托夫·杜邦所著的《谈判的行为、理论与应用》·“谈判是一种双方
致力于说服对方接受其要求时所运用的一种交换意见的技能。
其最终目的就是要达成一项对双方都有利的协议。
”——引自美国著名谈判咨询顾问C·威恩·巴罗和格莱恩·P·艾森合著的《谈判技巧》在我国，也
有很多学者为谈判下过定义，主要有以下几种观点：·“所谓谈判，乃是个人、组织或国家之间，就
一项涉及双方利害关系的标的物，利用协商手段，反复调整各自目标，在满足已方利益的前提下取得
一致的过程。
”·“谈判是谈判双方（各方）观点互换、情感互动、利益互惠的人际交往活动。
”·“谈判是指人们为了各自的利益而进行相互协商并设法达成一致意见的行为。
”综合以上的各种观点，可以看出：谈判就是参与各方为了协调彼此之间的关系，满足各自的利益需
要，通过协商而争取达到意见一致的行为和过程，其本质是一种沟通活动。
由此可见，谈判就是一个过程。
在这个过程中，利益双方就共同关心的或志趣相同的问题进行磋商，协调和调整各自的经济、政治和
其他利益，谋求妥协，从而使双方都感到是在有利的条件下达成协议，促成均衡。
谈判的目的是协调利益冲突，实现共同利益。
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编辑推荐

《商务谈判实务》：21世纪高职高专财经类专业规划教材
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