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内容概要

谈判作为一种人类社会行为，是人与人之间、机构与机构之间、国家与国家之间协调、合作必不可少
的沟通方式，在社会、政治、军事、外交、经济、文化等各个领域都有应用。
随着中国市场经济的发展，商务谈判作为经济交往的焦点，已渗透到经济生活的方方面面，各种各样
的商务谈判时时刻刻都在进行。
在人类发展的历史上，从未有过任何一个时代像今天这样迫切需要高素质的谈判人员。
高等院校经济管理类专业学生必须了解并掌握一定的商务谈判知识，才能适应现代社会的需要。
    商务谈判既是一门科学，又是一门艺术。
科学性表现在任何谈判必须以理性的思维对所涉及问题进行系统的分析和研究，根据一定的规律、规
则来制订方案和对策；艺术性表现在同样的谈判内容、条件和环境，不同的人去谈判，其结果往往不
同，谈判人员的素质、经验、心理状态以及思维方式，直接影响谈判的结果。
本书立足谈判的科学性，兼顾谈判的艺术性，突出谈判策略与技巧部分的内容，力求做到基础理论知
识准确、规范；应用性知识全面、系统；相关知识详略得当，以满足高等院校经济管理类专业的学生
，以及广大企业界人士和其他读者的需要。
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章节摘录

第一章 商务谈判概述本章概要本章主要介绍商务谈判的概念、商务谈判的要素、商务谈判的类型与内
容、商务谈判的一般原则。
首先介绍商务谈判定义及特点；谈判主体、谈判议题、谈判方式和谈判约束条件等四个商务谈判要素
；其次比较详细地介绍了不同划分标准下商务谈判的不同类型；买卖谈判、投资谈判、融资谈判和协
作谈判等四类商务谈判的主要内容。
最后简单阐述了商务谈判的五个一般原则。
本章学习目标本章学习目标有四个方面：（1）掌握商务谈判定义及特点；（2）掌握商务谈判主体概
念，了解谈判议题、谈判方式和谈判约束条件三个要素内容；（3）掌握商务谈判的类型，了解买卖
谈判、投资谈判、融资谈判和协作谈判等四类商务谈判的主要内容；（4）熟悉合法原则、诚信原则
、平等互利原则、客观性原则、宽容原则的基本含义。
第一节商务谈判的概念一、商务谈判的定义（一）谈判（negotiation）1．谈判的定义谈判是人们为解
决彼此之间各种各样的争议和问题而采取的一种文明行为。
现实生活中的每个人都是一名“谈判者”，大家都在进行“谈判”，谈判几乎每天都在发生着，可以
说人类世界充满谈判。
谈判，从中文语言学的角度来看，包含着“谈”和“判”两个方面。
谈，即说话或讨论；判，即分辨和评定。
谈判，词源上的意思就是讨论和分辨。
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编辑推荐

《商务谈判》由中国商务出版社出版。
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