
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判>>

13位ISBN编号：9787300093215

10位ISBN编号：7300093213

出版时间：2008-6

出版时间：中国人民大学出版社

作者：徐文，谷泓 编

页数：201

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

内容概要

　　随着我国社会主义市场经济的深入发展，商务谈判的理论、原则、策略、方法和实务技巧，是现
代企业商务人员必须掌握的一项职业技能。
为此，我们从职业技能培养和高等职业素质教育的要求出发，以商务谈判的实务程序为基础，以谈判
理论、原则、方法、策略与技巧为主线，设计了本教材的内容体系，力求生动、翔实、通俗易懂、首
尾连贯地介绍现代商务人员必备的谈判能力与素质，系统地还原商务谈判实景，提出相关理论和方法
供学生学习。
为了使本教材具有较强的可读性，并能达到引人入胜、首尾呼应、激发思考和实践的目的，我们在每
一章中加入了“知识链接”、“案例链接”、“小思考”、“小知识”、“小故事”与“资料卡”等
丰富多彩的版块，在丰富学生知识的同时，增强了学生阅读的兴趣，激发了学生主动搜集资料、认真
领悟理论的兴趣，并在章末增加案例分析和技能训练项目以强化实训，辅导读者领会和熟练运用各种
谈判策略与技巧。
本教材每一章内容同时配有“案例导入”、“学习重点”等栏目，引导学生主动学习谈判程序与谈判
策略，突出了以培养学生应用能力、综合知识掌握能力为主线的教育特色，不仅强化了学生对策略、
方法和技巧的学习，更注重学生在理念领悟和观念创新方面的综合素质。
　　本书针对现有谈判学教材中存在的问题：理论性过强，缺乏实践技能训练：实训内容过深，案例
层次过高，不适合高职生的基础训练；理论与实践未能较好的衔接等，阐述了商务谈判实践中的程序
、方法和技巧，以及各类操作和技术性问题，覆盖了商务谈判学中所有的实践环节内容，深入浅出、
实例丰富，遵循“学以致用”的原则，对重点内容进行挖掘，强化了综合性、应用性和实践性。
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章节摘录

　　第一章　导论　　第一节 商务谈判概述　　一、理解谈判　　在这样一个谈判社会中，人们日常
的生活、工作几乎都和某种形态的谈判有关。
每个人每天都在和别人谈判，而我们似乎已经习惯了谈判，常常置身其中而浑然不觉。
国家、政府、公司、丈夫、妻子、父母、孩子⋯⋯无论你扮演什么角色，都会被牵扯进某种形式的谈
判中来。
沉默是金的时代已经过去，现在会谈才会赢！
　　（一）谈判的含义　　谈判是人们在日常生活中解决矛盾冲突的一种工具。
谈判和人们的生活密切结合，可以帮助人们思考，帮助人们解决各种各样的矛盾冲突。
长期以来，很多人不敢面对冲突。
因为他们既不了解冲突，也不知道如何解决冲突。
特别是在当今社会变迁日益加速，人们交往、利益摩擦日益增多的情况下，解决矛盾、冲突的能力已
成为每个人在社会上生存的基本技能。
生活与事业上的赢家，永远是那些善于谈判、娴熟掌握谈判技巧、拥有谈判能力的人。
只要人们生活着、工作着，谈判就是每一个人必须面对的。
　　究竟什么是谈判呢？
　　谈判是由“谈”和“判”两个字组成。
“谈”就说话、讨论，是指双方或多方之间沟通和交流。
“判”就是分辨、评定、判决，就是决定一件事情。
谈判是人们为了消除分歧、改善关系、谋求共同的利益而相互交换意见、进行磋商的行为和过程。
其中，“谈”是为了得到“判”的结果，“判”是双方或多方追求的结果。
　　⋯⋯
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