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内容概要

　　《商务谈判》遵循高职高专教学理念，按照&ldquo;理论够用，实践为重&rdquo;的思想，系统地
阐述了商务谈判的原理、方法和技巧。
全书共分九章，具体内容包括：商务谈判概述、商务谈判准备阶段、商务谈判开局和报价阶段策略、
商务谈判磋商阶段策略、商务谈判成交阶段策略、商务谈判沟通艺术、商务谈判心理、商务谈判礼仪
以及部分国家和地区的商务谈判风格。
　　《商务谈判》内容通俗易懂，案例丰富，力求体现&ldquo;以能力培养、素质形成为中心&rdquo;
的理念，重点突出知识的实用性，强调实践能力的培养。
每章末均安排了辅助学习与训练环节及案例拓展学习环节等内容，并在章节叙述中穿插了大量的阅读
与思考案例，以满足教学需要。
　　《商务谈判》适合作为高职高专院校或成人高等院校市场营销、物流管理、商务管理等专业的教
材，亦可供从事相关工作的人员和企业管理者学习、参考和阅读。
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章节摘录

版权页：插图：商务谈判的主体，指的就是参加商务谈判的各方人员。
谈判主体又可以分为谈判的关系主体和行为主体。
谈判的关系主体是指有资格参加谈判并承担谈判后果的国家、组织、自然人及其他能够在谈判或履约
中享有权利、承担义务的各种实体。
谈判的行为主体是指实际参加谈判的自然人，通过自身的行为直接完成谈判事项磋商的行为者。
谈判关系主体与谈判行为主体的联系如下。
（1）任何谈判关系主体的意志和行为，必须借助于谈判的行为主体来表示或进行，仅有谈判关系主
体而无行为主体的谈判是无法进行的。
（2）只有当谈判的关系主体是自然人并亲自出席谈判时，谈判的关系主体和行为主体才是完全一致
的。
（3）当谈判的关系主体与行为主体不一致时，即谈判的关系主体不能亲临谈判现场，而委托行为主
体代表时，谈判的行为主体只有正确反映谈判关系主体的意志，在谈判关系主体授权范围内所发生的
谈判行为才是有效的。
谈判关系主体与谈判行为主体的区别如下。
（1）谈判的行为主体必须是有意识、有行为能力的自然人，而谈判的关系主体则不然。
它可以是自然人，也可以是国家、组织或其他社会团体。
（2）承担谈判后果的是谈判的关系主体。
在谈判关系主体与行为主体不一致的情况下，谈判的行为主体只出席谈判活动，不承担谈判后果。
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编辑推荐

《商务谈判》：国家示范性高等院校精品规划教材
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