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前言

随着信息时代的到来，随着经济全球化步伐的进一步加快，企业将面临日益激烈的竞争环境。
中国加入世贸组织的现实，也使中国企业比以往更大程度地参与到国内国际经济合作活动之中。
而各种商务活动的实现、商务目标的达成，都离不开商务谈判活动，离不开高素质的谈判人才。
本书正是为适应这一需要而编写的。
本书广泛借鉴了国内外现代商务谈判的有关理论与实例，密切结合我国企业商务活动的实际，系统地
阐述了商务谈判的基本概念、谈判的过程与各阶段的策略技巧、商务价格谈判、合同条款的谈判与履
行，并对国际商务谈判活动的特点、风险的规避以及不同商务谈判风格进行了介绍。
另外，本书结合现代企业商务谈判成功的案例，对现代商务谈判的有关理论进行了概述和评价，使其
在企业的实际商务活动中更具指导与借鉴作用。
本书是由哈尔滨工程大学、哈尔滨工业大学、黑龙江经济管理干部学院、大庆油田有限责任公司工程
造价管理中心等单位的专家学者结合多年的教学和工作实践共同编写的。
本书各章的编写人：吴显英撰写第一章、第三章、第四章、第十一章；董士波撰写第二章、第九章、
第十章；郭瑞江撰写第五章、第七章；陈伟撰写第八章；张莉撰写第六章。
全书由吴显英、董士波、陈伟主编，李拓晨主审。
在本书的编写过程中，得到了哈尔滨工程大学出版社的热情支持，在此表示衷心的感谢。
现代商务谈判是一门范围广泛、内容丰富的学科，由于我们学识水平有限。
书中难免有不妥或疏漏之处，敬请读者批评指正。
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内容概要

本书全面系统地阐述了现代商务谈判的理论和方法，其内容包括：现代商务谈判概述、商务谈判的原
则与程序、商务谈判的有关理论、商务谈判的准备、谈判过程中的策略技巧、商务谈判策略、商务价
格谈判、合同条款的谈判、谈判合同的履行、商务风险的规避、各国商务谈判风格等主要内容，共十
一章。
    本书可作为高等院校国际经济与贸易、工商管理、营销管理等经济管理类专业的本科生《现代商务
谈判》、《国际商务谈判》课程的教材，也可作为高等院校工程类专业的本科生选修《现代商务谈判
》课程的教材。
同时，也可供政府、经济、外贸、工商企业的高级管理人员作为学习和工作的参考用书。
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章节摘录

插图：第一章 商务谈判概述：谈判作为人际交往的一种重要方式，在企业运营中也是不可缺少的重要
手段。
企业作为社会经济活动的基本组织，在对内对外的交往活动中，需要运用谈判这一手段来促进彼此了
解、沟通信息、进行商品物资的购销、进行经济技术合作等。
企业在与其他经济单位的经济交往中，难免会遇到冲突或争议，也需要运用谈判这一手段来进行协商
、调解。
同时，随着世界经济的全球化，越来越多的企业参与到跨国投资与经营中，开展跨国经济技术合作，
国际商务谈判也随之日益增多。
因此，了解商务谈判的原则、方法，善于运用商务谈判策略和技巧来处理复杂的商务活动，不仅是企
业走进市场、参与市场竞争必须运用的重要手段，同时也是对商务工作者的基本要求。
第一节 谈判与商务谈判：一、谈判的概念谈判是人们生活的组成部分，是一种普遍存在的社会现象。
它与人类社会的发展具有同样长久的历史。
谈判所涉及的范围非常广泛，在家里，孩子向父母请求买一个随身听或CD；学校里，即将毕业的大
学生与教师和领导商谈毕业去向；市场上，买主与卖主为了某项交易而讨价还价；公司里，职员与他
的上级讨论他的定职、提薪以及发展问题；人才市场上，求职者与用人单位进行双向选择；谈判厅里
，公司的代表为签订一份合同而进行紧张的磋商；国际会议上，外交官员为改善双边关系频繁接触和
会晤；国际组织大会上，各成员国为争取应得利益进行的多边讨论⋯⋯在人类的交往活动中，随时随
地都在发生着各种各样的谈判。
那么，什么是谈判呢？
谈判是指人们为了协调彼此之间的关系，满足各自的需要，通过协商而争取达到意见一致的行为和过
程。
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编辑推荐

《现代商务谈判》由哈尔滨工程大学出版社出版。
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