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前言

随着社会经济的飞速发展，市场营销专业的课程设置不断调整。
为了适应新的教学形势，及时总结教学中的新的研究成果和教学经验，我们广泛借鉴近年来高等院校
市场营销专业的教学改革经验，吸收学术界的最新成果和企业界的有益经验，邀请了安阳工学院长期
从事市场营销专业相关课程教学工作的教师编撰了《商务谈判》一书，希望能满足高等院校市场营销
及相关专业统计课程的教学需要。
谈判是智慧与实力的较量，是谋略与技巧的角逐。
从诸葛亮的舌战群儒到周恩来的风趣幽默，从基辛格的能言善辩到邓小平的睿智灵活，无不体现着高
超的谈判艺术。
作为谈判的一种重要形式，商务谈判在现代市场经济中无处不在、无时不有。
从小商小贩到现代企业集团，从本土工商企业的供销活动到国际间的经济、技术贸易，都离不开商务
谈判。
特别是在市场经济日益发展、国际竞争日益激烈的今天，商务谈判更显示了其无法替代的地位和举足
轻重的作用。
用美国谈判学会会长、著名律师杰勒德·I．尼尔伦伯格的话来说：“在一个计算机已经使许多工作变
得过时无用的时代里，谈判者的作用日益重要起来。
因为，我们大家都是谈判者。
”根据专家预测，我国加入世贸组织以后，商务谈判人才是“供不应求”人才中的重要一类，因此，
培养既具有谈判理论基础又善于谈判实践的高素质人才是本书所要达到的主要目的。
为此，本书以国内商务谈判为基础，国际商务谈判为延伸，立足于商务谈判的实践，较为全面、深刻
地阐述了商务谈判的理论知识和实务操作。
本书在编写过程中，遵循理论指导实践的原则，坚持以实践能力培养为主，形成了系统性、灵活性、
适用性的特点。
全书内容分为三篇（第一篇：1～5章为理论篇；第二篇：6～9章为实务篇；第三篇：10～11章为礼仪
篇），总计11章，每章的开篇之处均设有学习目的与要求，结尾之处还设有案例分析和思考练习，便
于学习人员的复习与理解，并在较短的时间内掌握商务谈判的策略和技巧，从而进行富有成效的谈判
工作。
本书既可作为高等院校经济管理类专业、高等专科学校、成人高等学校营销类教材，也可作为企事业
单位谈判工作人员的业务参考书。
本书由杨涌滨担任主编，为本书的编写设计提供了总体思路，苏华担任副主编。
各章的分工如下：第一、二、五章由马丽负责编写；第三、四章由崔书会负责编写；第六、八章由苏
华负责编写；第七、九章由杨涌滨负责编写；第十、十一章由徐杰华负责编写。
本书在编写过程中引用和参考了大量国内外各方面的资料和文献（详见参考资料），借鉴了一些专家
、学者的研究成果，并得到了吉林大学出版社的大力支持和帮助，在此一并致以诚挚的谢意。
由于编写时间仓促，加之编者水平的限制，本书的编写意图可能未能全部实现，书中也难免存在不足
或错漏之处，作者殷切希望广大师生及厚爱此书的读者在使用此教材的过程中提出更好的意见和建议
，不吝赐教，给予批评和指正，以便下次修订时予以纠正，我们在此对您表示感谢。
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内容概要

《商务谈判》是市场营销类教材。
全书从实践出发，以必要的商务理论为依据，以培养商务谈判的实际技能为重点，对商务谈判的基本
理论和实际中的具体运用作了全面地阐述，使理论与实践紧密地结合在一起。
《商务谈判》中选用的案例充分考虑了我国的具体情况，侧重应用性和实践性，既易于理解掌握，又
有利于指导商务谈判的具体实践。
《商务谈判》共分三大篇：理论篇（1～5章）、实务篇（6～9章）和礼仪篇（10～11章）。
主要对商务谈判的基本知识、组织与管理、商务谈判的相关因素、谈判中沟通的策略和技巧、商务谈
判的整个过程的策略和技巧、商务谈判礼仪以及国际商务谈判的基本知识和在实际应用过程中的技巧
进行了阐述，并结合每章的内容，给出了思考题、实例练习和案例分析，以提高谈判的实际技能。
《商务谈判》可作为高职高专市场营销、商务、经济管理类专业教材；亦可供商务谈判工作人员学习
参考。
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章节摘录

插图：
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编辑推荐

《商务谈判》由吉林大学出版社出版。
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