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前言

商场如战场，虽然不见刀光剑影，却充满了智慧与胆略的较量。
商场角逐常常体现在商务谈判中。
商务谈判既是一门有着丰富内涵的融合多方面知识为一体的综合性学科，又是一项充满艺术和科学的
人类活动，它已成为现代企业日常经营中不可或缺的一部分。
随着我国社会主义市场经济体制的建立和完善、全球化进程的加快、市场竞争的加剧，企业对商务谈
判人才的需求日益增加，同时市场经济运行需要高素质的谈判人才。
本书吸收了商务谈判学最新的理论和实践研究成果，以扎实理论、突出应用、培养技能为目标，教材
覆盖了商务谈判实践环节中主要的内容，深入浅出、案例丰富，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。
在内容处理上注重理论与实践有机结合，着力于培养学生的综合运用能力和实践操作能力。
全书共9章，分为商务谈判基本原理篇、商务谈判基本程序篇和商务谈判基本技能篇。
第一篇包括商务谈判概述、商务谈判心理和思维、国际商务谈判；第二篇包括商务谈判准备和商务谈
判过程；第三篇包括商务谈判策略、商务谈判技巧、商务谈判僵局的破解、商务谈判礼仪与礼节。
本书作者在广泛阅读和借鉴国内外同类出版物的基础上，进行了系统的比较研究，除了商务谈判的基
本原理外，全书系统阐述了商务谈判的基本程序、商务谈判过程中的沟通、策略、技巧，以及僵局的
处理、商务谈判中的礼仪礼节、国际商务谈判等内容，使商务谈判体系更加完整、合理。
但商务谈判是经济管理类专业的一门技能性很强的应用型课程，具有较强的实用性和可操作性。
为了体现上述原则，我们从应用型高级人才培养的要求出发，以商务谈判的实务程序为线索，以谈判
的原则、方法、策略和技巧为核心，构建了教材的内容体系，力求生动、易懂、实用，系统而真实地
反映商务谈判的实务内容与技巧。
书中案例力求新颖，语言通俗易懂、选材实用生动，可读性强。
在结构安排上，按学习目标、开篇案例、正文、本章小结、综合练习和实践练习为顺序，循序渐进，
由浅入深，培养读者分析和解决问题的能力。
本书可作为高等学校管理类、经济类专业及其他相关专业的商务谈判课程教材，也可供自学者和实际
从事商务工作的人员参考阅读。
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内容概要

本书以扎实理论、突出应用、培养技能为目标，在内容处理上注重理论与实践有机结合，着力于培养
学生综合运用能力和实践操作能力。
内容共分三篇9章，分为商务谈判基本原理篇、基本程序篇和基本技能篇。
第一篇包括商务谈判概述、商务谈判心理和国际商务谈判；第二篇包括商务谈判准备和商务谈判过程
；第三篇包括商务谈判策略、商务谈判技巧、商务谈判僵局的破解和商务谈判礼仪与礼节。
    每章正文前有学习目标和开篇案例，而且正文中穿插相关案例，章末有本章小结、综合练习和实践
练习，有利于培养和提高学习者的综合素质和实践技能。
本书配有完整的教学课件，可从http://www.tupwk.com.cn网站下载。
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章节摘录

插图：4）重视个人力量法国人大多注重依靠自身力量达成交易，愿以自己的资金从事经营，因而他
们办事不勉强。
一般情况下，法国公司的组织结构单纯，白上而下的层次不多，比较重视个人力量，很少集体决策。
从事谈判也大多由个人承担责任，决策迅速。
法国商人大多专业性强，熟悉产品，知识面广。
即使是专业性很强的商务谈判，他们也能一个人独当几面。
5）时间观念不强对别人要求严格，对自己比较随便是法国人时间观的一大特点。
在商业往来或社会交际中经常迟到或单方面改变时间，而且总会找出一大堆冠冕堂皇的理由。
在法国社交场合，有个非正式的习惯，主客身份越高，来得越迟。
所以，与法国人谈判，就需要学会忍耐。
但是，法国人对于别人的迟到往往不予原谅，对于迟到者，他们会很冷淡地接待。
5.俄罗斯人的谈判风格苏联解体后，出现了许多独立的国家，但是与我国贸易比较频繁、地理位置比
较接近的要数俄罗斯。
我国东北地区已经把对俄贸易作为发展对外贸易的重要组成部分。
因此，研究俄罗斯人的谈判风格具有较大的现实意义。
1）固守传统，缺乏灵活性由于受前苏联计划经济体制的影响，俄罗斯人带有明显的计划经济体制的
烙印，习惯照章办事、上传下达。
在进行正式谈判时，他们喜欢按计划办事，如果对方的让步与他们原定的具体目标相吻合，容易达成
协议；如果有差距，使他们让步则特别困难，甚至他们明知自己的要求不符合客观标准，也不妥协让
步。
2）节奏缓慢，效率低下俄罗斯有一句古老的谚语说：“如果你打算出门旅行一天，最好带上一周的
面包。
”因为在俄罗斯，难以预料和不确定的因素太多，包括谈判中的时间和决策，行政部门的干预、交通
和通信的落后。
他们认为，时间是非线性的，没有必要把它分成一段一段地加以规划。
谈判时俄罗斯人不爱提出讨论提纲和详细过程安排，谈判节奏松弛、缓慢。
他们绝不会让自己的工作节奏适应外商的时间安排。
而且俄罗斯人谈判，往往喜欢带上各种专家，这样不可避免地扩大了谈判队伍，各专家意见不一也延
长了谈判时间，减慢了谈判节奏。
因此，与俄罗斯人谈判时，切勿急躁，要耐心等待。
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编辑推荐

《商务谈判实务》理论与实践相结合。
在阐述商务谈判基本原理、基本程序的基础上，突出商务谈判实务的应用，并配有综合练习和实践练
习加以巩固。
案例丰富、针对性强。
每章针对具体内容配有丰富、实用的案例，帮助读者更好地把握知识点。
体例新颖，提高读者的阅读兴趣，帮助读者学以致用。
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