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内容概要

本书全面系统地介绍了商务谈判的理论与实务。
全书共分10章，包括商务谈判的基础知识、商务谈判的准备工作、商务谈判的过程、商务谈判的心理
、商务谈判的理念与方法、商务谈判的策略与技巧、商务谈判的沟通、商务谈判的礼仪、商务谈判的
风格、商务谈判的后续工作。
    书中提供了与商务谈判有关的大量案例、专栏资料、人物介绍和形式多样的思考与练习题，以供读
者阅读、训练使用，便于学生对所学知识的巩固和谈判能力的培养。
该书在实用性和操作性方面都具有很强的指导作用。
    本书可作为高等院校经济、管理类专业的本科教材，也可作为企业和社会培训I谈判人员的参考书籍
。
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章节摘录

第1章 商务谈判的基础知识1.6 学习商务谈判的意义与方法商务谈判既是一门科学又是一门艺术，同时
商务谈判也是一门新兴的边缘学科。
因此，学习商务谈判具有重要的意义，同时也要重视学习商务谈判的方法。
1.6.1 学习商务谈判的意义学习商务谈判的理论知识与技巧对于实际的商务谈判活动具有重大的理论指
导意义，具体表现为以下几个方面。
1.学习商务谈判有利于提高谈判能力尽管商务谈判活动在经常地进行着，但有些谈判人员缺乏必要的
同国内外客商谈判的知识与经验。
因此，在谈判时常常不能获得成功。
事实上，世界各国不乏精通商务谈判的专家，也不乏成功的商务谈判实例。
然而，即使是从事多年商务谈判的老手也常常会出现失误，那么涉足商务谈判工作时间短的人更觉得
商务谈判的高深复杂，难以把握。
原因在于没有把握商务谈判的规律性所在。
根据大量的商务谈判实践及成功的实例，可以总结出一套普遍适用的理论、方法和技巧，找出它的运
动规律，以指导人们的谈判活动。
但是由于商务谈判是一种具有高度说服力的艺术，实践性和应用性很强。
因此，人们长期总结得到的一般理论、方法和技巧只能作为人们谈判活动的指南，还需要商务谈判人
员做到理论联系实际，经过多方面的训练和无数次亲身实践，才能逐步真正地掌握商务谈判的规律、
方法和技巧，从而逐步地提高自己的商务谈判水平与能力。
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