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内容概要

　　本书的主要内容包括商务谈判前的准备，商务谈判开局阶段、磋商阶段以及终结阶段的策略，商
务谈判合同的签订与履行，商务谈判常用策略的选择与运用，商务谈判中的思维、沟通、礼仪、礼节
与禁忌，国际商务谈判策略等。

　　本书在内容的组织方面，基本按照商务谈判活动发生的程序设计，以国际、国内商务谈判活动为
对象，较为全面、深刻地阐释了商务谈判的一般构成、程序及策略技巧。
通过学习，读者能够掌握商务谈判的基本原理和实务，了解商务谈判的程序、内容、伦理及礼仪，掌
握商务谈判的策略与技巧，提高谈判能力。
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作者简介

　　安贺新，经济学博士，硕士研究生导师。
中央财经大学商学院市场营销管理系教授、旅游体验营销研究所所长。
现担任中国优识实战营销学会理事、国家留学基金委专家评审委员会专家、商务部保护与促进中华老
字号专家委员会专家、中国水产行业协会企业信用评估专家委员会专家。
多年来致力于推销与谈判、销售管理、服务营销、客户关系管理等领域的研究，讲授的课程主要有推
销与谈判、销售管理、服务营销、市场营销管理和金融营销等。
近年来，主持和参与国家级、省部级课题10多项；在国家核心期刊发表学术论文40余篇；出版著作10
余部；主编国家“十一五”规划教材和北京市精品教材2部。
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章节摘录

版权页：第一章 商务谈判概述第一节 商务谈判的内涵一、谈判与商务谈判什么是谈判？
谈判是人们为了协调彼此之间的关系，满足各自的需要，通过协商而争取达成一致意见的行为和过程
。
曾承担美国谈判学会会长的著名律师杰勒德·Ⅰ·尼尔伦伯格在《谈判的艺术》一书中指出：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，至少都
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，是为了取得致而磋商协议，他们就是在进行谈判。
谈判通常是在个人之间进行的，他们或者是为了自己，或者是代表有组织的团体。
因此，可以把谈判看做人类行为的一个组成部分，人类的谈判史同人类的文明史一样久远。
谈判的种类很多，有外交谈判、政治谈判、军事谈判、经济谈判等。
什么是商务谈判呢？
商务谈判（business negotiation）是经济谈判的一种，是指不同利益群体之间，以经济利益为目的，就
双方的商务往来关系而进行的谈判。
一般包括货物买卖、工程承包、技术转让、融资等涉及群体或个人利益的经济事务的谈判。
谈判是一门艺术，商务谈判则更能具体体现出谈判的艺术魅力。
在商务谈判中，常常会涉及外贸、科技、法律、金融、哲学、文学、艺术、演讲等多种学科的知识，
谈判者如果能够灵活熟练地运用这些知识，就能够在商务谈判中掌握主动权，为企业争得短期乃至长
远的利益。
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编辑推荐

《中央广播电视大学教材:商务谈判策略》编辑推荐：在我国，随着社会主义市场经济的不断发展，买
方市场已经基本形成，企业之间的竞争也日益激烈。
在激烈的市场竞争中，企业为了求得自身的生存和发展，必须寻求合法途径下最高的经济利益和目标
。
然而，现实的情况往往是一方利益的满足会涉及和影响其他方利益的满足。
在这种情况下，为了同时实现交易双方的利益和目标，要求有着不同目标和利益的人或组织坐下来，
通过谈判来共同寻求能被双方或多方接受的方案。
可以认为，商务谈判已经成为企业经营活动的重头戏。
在商务活动过程中，怎样与交易对象沟通和谈判已经成为商务工作者必须了解和掌握的问题，企业也
迫切需要能够掌握谈判技巧和方法的人才。
当然，商务谈判有着自己独特的运行规律和技巧。
随着我国加入世界贸易组织，各种谈判的实践尤其是商务谈判实践活动大量增加。
尽管人们经常与不同对象进行不同内容的谈判，但由于在很多时候谈判人员并没有正确把握谈判的内
容、运行规律和技巧，因而谈判成功的概率较小。
为了确保谈判的成功，要求谈判人员必须系统地掌握有关谈判的理论、策略和方法，出版可谓应时之
需。
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