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内容概要

　　本书为教育部普通高等教育“十一五”国家级规划教材，适用于高职高专市场营销专业。
 　　本书以企业实际商务谈判的工作流程为主线划分模块和课题，讲解商务谈判的有关知识，并设置
关键谈判环节的实训项目，使学生在学习知识的同时能够学以致用，展开商务谈判的模拟演练，从而
掌握相应的谈判技能。
　　本书主要内容包括：认识商务谈判、商务谈判准备与组织、商务谈判利益磋商、商务谈判签约履
行等。
　　本书由张丽华编著。
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章节摘录

插图：生活中每天都存在谈判，每一个人都是谈判的参与者，谈判是人与人交流的一种常见方式。
古今中外，大到国与国之间的政治、经济、军事、外交、科教和文化相互往来，小到企业间、个人间
的相互联系与合作，都离不开谈判。
商务谈判作为商务活动不可或缺的组成部分，在现代社会生活中起着越来越重要的作用。
一、什么是商务谈判商务谈判就是关于商业事务上的谈判，具体是指两个或两个以上从事商务活动的
组织或个人，为了满足各自经济利益的需要，对涉及各方切身利益的分歧进行意见的交换和磋商，谋
求取得一致并达成协议的经济交往活动。
商务谈判是市场经济领域最广泛、最普遍的活动，一般包括货物买卖谈判、工程承包谈判、技术转让
谈判、融资谈判和经济合作谈判等。
商务谈判应遵循价值规律并依据等价交换的原则进行，参加谈判的双方是平等的。
若只想己方获利，让对方无限让利，是不可能达成协议而取得谈判成果的。
商务谈判双方都有自己的需求，任何一方都不能无视对方的需求。
在商务谈判利益磋商中，一方需求的满足程度反过来也会影响另一方需求的满足程度，因此在商务谈
判中谈判双方既有协作也有竞争。
商务谈判的内容和结果受政治、经济、文化和法规等外部环境的制约，因此商务谈判人员不仅应具有
商务、专业、谈判等知识，而且还要掌握相关的政策、法规、社会和文化等方面的知识。
二、商务谈判要素商务谈判要素是指构成商务谈判活动的必要因素。
商务谈判由当事人、标的、议题三个要素构成，三者互相结合、缺一不可。
商务谈判的当事人构成了谈判的主体，商务谈判的标的构成了谈判的客体，商务谈判的议题构成了谈
判的目的。
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编辑推荐

《商务谈判实训(第2版)》为高职高专市场营销专业,普通高等教育“十一五”国家级规划教材。
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