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前言

　　随着社会主义市场经济体系的逐步完善，商务谈判日益频繁，商务谈判在经济活动中所起的作用
越来越重要。
在商务活动活跃的今天，商务谈判已经成为市场经济、流通行业发展的永恒主题。
　　商务谈判的成功与否对个人的发展、对企业的生存与发展、对社会经济的发展都具有重要意义。
但是，在企业中懂业务、懂贸易知识，能够熟练掌握商务谈判操作的专业技能型人才仍然比较紧缺。
鉴于此，我们编写了此书。
　　本书以“项目教学法”为指导思想，将商务谈判的整个过程分为若干个项目，逐一分析、解决，
搭配适当的“案例教学法”增强了实践能力的培养和训练。
同时，还注重课程体系的完整性，不仅能够满足读者对商务谈判知识的获取，还注重其可操作性，使
全书兼具教学和培训的双重功效。
　　本书是集体智慧的结晶，编写分工如下：白士强（石家庄铁路职业技术学院）撰写项目二、项目
三，勾昱（石家庄铁路职业技术学院）撰写项目五，魏俭（石家庄铁路职业技术学院）撰写项目四，
王翠敏（河北化工医药职业技术学院）撰写项目六，杨海源（衡水职业技术学院）撰写项目一，王珏
（石家庄铁路职业技术学院）撰写项目七，陈煜（石家庄职业技术学院）撰写项目八，郭昆领（石家
庄法商职业技术学院）撰写项目九。
白士强、勾昱负责全书的总设计、大纲的拟订和初稿的修改补充，并对全书进行总纂、定稿。
　　由于作者的水平有限，书中难免有偏颇、疏漏之处，诚请同行专家和读者批评指正。
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内容概要

本书采用新的教学体系，着重突出系统性、实践性、实用性的特点。
全书以商务谈判过程“建立团队一准备工作一谈判开局一谈判磋商一谈判签约”为基础，以培养商务
谈判的实际技能为重点，把深奥的谈判理论融人项目讨论、项目练习和项目实践环节之中，便于读者
能够在很短的时间内掌握商务谈判的策略与技巧，从而进行富有成效的谈判操作。
    本书适用于高职高专市场营销、物流管理、国际贸易等经济类相关专业的教学，又可作为商务谈判
、企业营销、企业物流等方面专业技术人员的培训指南。
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书籍目录

项目一 组建优秀的商务谈判团队　问题一 商务谈判人员需具备那些素质与能力？
　问题二 如何培养出合格的谈判人员？
　问题三 如何构建一个优秀的商务谈判团队？
　项目训练项目二 商务谈判准备工作　问题一 什么是谈判？
　问题二 什么是商务谈判？
　问题三 如何进行商务谈判相关信息的收集与分析？
　项目训练项目三 商务谈判策划　问题一 如何制作商务谈判方案？
　问题二 以哪种方式进行模拟谈判，进一步完善谈判方案？
　项目训练项目四 商务谈判的开局　问题一 商务谈判开局阶段需求完成哪些任务？
　问题二 商务谈判开局阶段能够使用哪些策略和技巧？
　项目训练项目五 商务谈判的磋商　问题一 商务谈判磋商阶段需求完成哪些任务？
　问题二 商务谈判磋商阶段能够使用哪些策略和技巧？
　项目训练项目六 如何解决和制造商务谈判的僵局　问题一 如何看待商务谈判中的僵局？
　问题二 如何解决商务谈判中的僵局？
　问题三 如何在适当时候制造僵局？
项目扩充资料　项目训练项目七 商务谈判的签约　问题一 商务谈判签约阶段需求完成哪些任务？
　问题二 商务谈判签约阶段能够使用哪些策略和技巧？
项目扩充资料　项目训练项目八 商务谈判的礼仪 　问题　问题一 商务谈判人员应该具备哪些基本礼
仪？
　问题二 在商务谈判过程中应该注意哪些礼仪？
　项目训练项目九 部爱国塞直厶的毯判風格盆扳　问题一 不同国家的商人都有哪些迥异的谈判风格
？
　问题二 不同国家的商人在商务交往和谈判中有哪些禁忌？
　项目训练
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章节摘录

　　某年，上海某进出口贸易公司与一位日本采购商谈判一批产品的出口贸易。
这位日本商人带来一位中文翻译，他是从上海去日本打工的青年，而上海的这家公司使用的日文翻译
是一位上海籍的青年。
谈判进行得很艰苦，因为日本人开价很低，几个回合下来，双方的差距仍然很大。
　　谈判过程中，这位日本商人观察到，中方翻译的言谈举止表明他对到日本打工而当上日商翻译的
青年非常羡慕。
于是，日商要自己的翻译在休息时间主动接近中方翻译，表示他愿意为这位翻译将来到日本学习提供
担保，以及路费、学费、生活费在內的所有费用，条件是这位翻译必须把中方产品的底价全部透露给
他。
　　中方翻译禁不住出国的诱惑，出卖了全部机密。
在接下来的谈判中，这位日商完全掌握了谈判的主动权，用中方內部开的底价买下了这批产品，狠狠
地赚了一大笔，而上海的这家公司则损失了一大笔收入。
当然，这位做着出国梦的翻译最后被公司察觉，并被告上了法庭，等待他的是法律的制裁。
　　这是一起典型的因谈判人员的自身素质问题而导致谈判失利、最终造成经济受损的例子。
由此可见，高素质的商务谈判人员是一场有效谈判的根本保证。
然而，由于商务谈判所涉及的领域较多，在多数情况丁是以团队的形式进行的，因此组建一个优秀的
商务谈判团队，是保证谈判成功的重要前提。
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编辑推荐

　　基于工作过程导向选擇内容框架，烬行动体系序化知识内容　　全面采用任务驱动的编写模式、
模块化的体例结构、案例式的教学方法　　理论以“必需、够用”为度，实训项目注重实用性、技能
性　　教材内容体现教学过程，方便教师的教与学生的学。
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