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前言

《商务谈判实务》一书自2005年出版以来已经三年。
三年来，国际国内经济快速发展，人们的思想和观念也发生了很大的变化。
作为市场经济活动重要内容的商务谈判在理论、策略、技巧上都有了很大的发展。
为适应这一变化及广大读者的要求，我们对《商务谈判实务》一书进行了修订。
本次修订，充分贯彻和落实教育部16号文件精神，吸收了最新的理论研究成果，体现了以下特点。
（1）此次修订后，教材结构更加清晰、顺畅。
前3章主要介绍商务谈判的基本概念和基本理论，目的是使读者能全面地认识商务谈判活动，提高其
综合素质。
第4～7章，按照谈判流程，从谈判准备、谈判开局、价格磋商、谈判小结、再谈判、谈判终结与签约
等环节展开，具有很强的操作性。
第8～10章，是对商务谈判的策略、技巧及谈判中管理的研究，属于提高的部分，有利于优秀谈判人员
的培养。
最后2章属于知识的延伸，目的是丰富读者的相关知识，有利于读者综合素质的提高。
（2）此次修订，在注重理论知识的同时，将实习与实训合并在一起，每一章都安排了实训教学部分
，既可以在课堂上讲授，也可以用在实训指导中。
创新地提出了商务谈判案例分析方法、模拟谈判教学在商务谈判课程中的运用、商务谈判大赛流程等
实践性极强的教学内容，极大地丰富了商务谈判课程实训教学的手段。
（3）增加了部分最新的教学案例和背景材料，力图将谈判活动的解析置于社会或企业的实际场景中
，以增强读者的阅读兴趣和了解战术运用的具体环境，更好地掌握谈判的策略与技巧，培养读者的实
战能力。
本书由广东海洋大学陈文汉任主编，吕湘戎、林海明任副主编，顺德职业技术学院谢金生任主审。
陈文汉负责大纲的修订并最后统稿，吕湘戎对大纲提出了不少修订意见。
各章编写分工如下：第1、5、11章由吕湘戎编写；第2、8章由徐建强编写；第3、4、9章和附录由陈文
汉编写；第6、7章由吴晓萍编写；第10、12章由林海明编写。
本书的特点是系统、务实、简明，可作为高等职业院校市场营销、国际商务、工商管理等专业的教材
，也可作为广大财经商贸人员及谈判学爱好者学习的参考用书。
在编写过程中，许多先贤的研究成果给了我们启示并加以引用；齐齐哈尔大学于翠华、臧良运，唐山
职业技术学院钟立群、张启杰，浙江温州职业技术学院薛辛光，浙江丽水职业技术学院胡德华、王培
才，青岛大学阮红伟、冯丽华，安徽工商职业技术学院张智清等老师对修订大纲进行了讨论，提出了
不少修改意见，在此一并表示感谢。
另外，感谢电子工业出版社、广东海洋大学为本书出版所做的大量工作。
由于谈判学科发展迅速，书中错漏之处在所难免，恳请读者批评指正。
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内容概要

本书根据教育部16号文件中提出的“工学结合”教学基本要求编写。
全书共12章，包括商务谈判概论、商务谈判模式、商务谈判人员心理活动分析、商务谈判准备、商务
谈判开局、商务谈判价格磋商与再谈判、商务谈判的终结与合同签订、商务谈判技巧、商务谈判策略
、商务谈判的管理、文化差异与商务谈判风格、商务谈判礼仪。
此外，以附录形式对教学中模拟谈判的技巧运用和模拟谈判比赛的组织进行了拓展，极大地丰富了教
师的课堂教学内容。
各章均附有思考练习、实习实训等内容，便于学生对所学知识的巩固与运用。
    本书系统、务实、简明，理论基础扎实，可操作性强，可作为高等职业院校市场营销、国际商务、
工商管理等专业的教材，也可作为广大财经、商贸人员、谈判学爱好者学习和实践的参考用书。
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章节摘录

版权页：   插图：   ②审时度势，争取主动。
客居他乡的谈判人员，受各种条件的限制，如客居时间、上级授予的权限、通信的困难等，面对顽强
的谈判对象可以施展的手段有限，要么让步，要么坚持到底。
客场谈判者在这种处境中，要审时度势、灵活反应、争取主动，既要分析市场，又要分析对方的真实
要求、心理变化等，有希望则坚持，无希望则速决。
对方有诚意，就灵活调整自己的目标：若无诚意，则不必随便降低己方的条件。
 ③配备好自己的翻译、代理人，不能随便接受对方推荐的人员，以防泄露机密。
 （3）主客场轮流谈判。
 主客场轮流谈判是一种在商务谈判中互相交换谈判地点的谈判。
谈判可能开始在卖方，继续谈判在买方，结束谈判又在卖方等。
主客场轮流情况的出现，说明交易是不寻常的，它可能是大宗商品买卖，也可能是成套项目的交易。
这些复杂的谈判拖的时间比较长，应注意以下两个方面的问题。
 ①确定阶段利益目标，争取不同阶段最佳谈判效益。
主客场轮流谈判说明交易复杂，每次换场谈判必定有新的理由和目标。
谈判者在利用有利条件或寻找、创造有利条件时，应围绕阶段利益目标实现的可能性来考虑。
犹如下棋，要看几步。
在“让与争”中，在成功与失败中掌握分寸、时机。
阶段利益目标的实现应以“循序渐进、磋商解决”的方式为基础。
 ②坚持主谈人的连贯性，换场不换帅。
在谈判中换人尤其是换主谈人是不利于谈判的，但实践中这种情况仍经常发生。
由于公司的调整、人事的变迁等客观原因，或是出于谈判策略的考虑，如主谈人的上级认为其谈判结
果不好、表现不够出色，为了下阶段的利益目标而易帅。
无论属于哪种情况，易帅都会在主客场轮流谈判中带来不利影响，使对方产生不快。
而且谈判已经展开，原先的基础条件己定，过去的许多言论已有记载，对方不会因你易帅而改变立场
，易帅不一定能争取到比以前更好的结果。
避免主帅更换的最好方法，是在主客场轮流谈判中配好主帅和副帅。
有两个主谈人就可以应付各种可能，以确保谈判的连贯性。
 （4）中立地谈判。
 中立地谈判是指谈判地点设在第三地的商务谈判。
第三地作为谈判地点表现为其不存在倾向性，双方均无东道主地域优势，策略运用的条件相当，双方
谈判地域环境较为公平。
但是，在第三地谈判会造成谈判成本的增加。
而且，双方首先要为谈判地点的选择和确定而谈判，地点确定本身就比较复杂。
中立地谈判通常为相互关系不融洽、信任程度不高的谈判双方所选用。
 2.不同地位谈判的类型与特点 谈判地位的对比与差异是影响谈判进程和谈判成败的重要制约因素。
不同地位的谈判实质上是双方谈判实力的反映和对谈判主动权的争夺的体现。
 商务谈判实力不仅仅是指谈判主体的经济实力，更重要的是谈判主体的经济实力和谈判者的知识水平
、谈判能力以及客观竞争环境等复杂因素综合作用的结果。
谈判主动权的争夺则是反映了谈判一方为实现己方的谈判意图，通过积极谋求谈判资讯、时间和权利
优势以左右和控制谈判进程，而另一方也力图进行反控制以变被动为主动的较量的过程。
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编辑推荐

《全国高等职业教育规划教材:商务谈判实务(第2版)(市场营销专业)》系统、务实、简明，理论基础扎
实，可操作性强，可作为高等职业院校市场营销、国际商务、工商管理等专业的教材，也可作为广大
财经、商贸人员、谈判学爱好者学习和实践的参考用书。
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