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前言

谈判是当今世界上最为常见的社会活动之一。
它所涉及的领域十分广泛，从经济、政治、军事、外交直到日常生活，时时处处都有谈判行为贯穿其
中。
正如美国著名谈判理论家荷伯.科思所说：“你的现实世界是一个巨大的谈判桌，不管你愿意与否，你
都是一个谈判者。
”每个人都必然面临着各种各样的谈判活动，缺乏必要的谈判知识势必要遭受损失。
商务谈判是一种专业谈判，它是商务知识和谈判知识的结合，为了实现最大的经济利益，就需要从各
类谈判中借鉴经验和汲取教训。
在我国加入WTO以后，经济全球化进程日益加速。
在这样一个大背景下，商务人员会面临更加复杂多变的谈判活动，这就决定了掌握必要的商务谈判理
论和实践技巧是十分必要的。
这可以使商务人员从容面对各类商务谈判活动，提高应变能力，增强社会适应性，并且提升个人的气
质、风度和魅力，使自己成为更有价值的商务人才。
本书是高职高专学生学习商务谈判理论与实务的实用教材。
通过学习，可以使学生理解商务谈判的基本理论，掌握商务谈判的常用技巧，熟悉商务谈判实务，具
备商务谈判能力，并拓宽视野，增强其社会适应能力，成为高素质人才。
在编写过程中，本教材依据教育部《关于加强高职高专教育教材建设的若干意见》的精神，本着“基
础理论够用，注重实践能力培养”的原则构建了内容体系，以充分实现未来商务活动的需要、专业特
点和学生实践能力发展三者的有机统一。
在编写方法上力争进行一定的创新，主要体现在以下几个方面。
1.理论精炼、深入浅出根据高职高专学生的特点，力争将理论部分尽量精炼，并且运用最简单的语言
来表述深奥的理论知识，将难以理解的理论寓于日常生活和社会活动中，既做到有一定的理论高度，
又做到语言平实，以达到深入浅出之目的，便于学生的理解和掌握。
2.案例丰富、可读性强
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内容概要

本书是高职高专学生学习商务谈判理论与实务的教材，共由10章组成。
第1章介绍商务谈判的基本理论和基本知识；第2、3、4章主要阐述商务谈判从准备到开始所经由的各
个发展阶段，直到谈判结束、履约和履约管理；第5章主要介绍商务谈判中的道德与法律约束及其风
险防范；第6章主要阐明商务谈判的主要工具语言与思维的作用；第7章主要阐述心理学因素对商务谈
判的作用；第8章着重介绍商务谈判实战中常用的策略和技巧；第9、10章介绍商务谈判中常见的禁忌
和礼仪。
    通过学习本教材，可以使学生理解商务谈判的基本理论，掌握商务谈判的常用技巧，熟悉商务谈判
实务，具备商务谈判能力，并拓宽视野，增强其社会适应能力，成为高素质人才。
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章节摘录

从这个案例中可以分析出商务谈判产生的基本条件如下。
（1）当事人的经济需求与合作。
有经济需求和合作才有商务谈判的必要，经济领域中如购销业务的谈判一般是缘于供方卖出的经济需
要和买方买进的经济需要；这同其他领域的谈判是有区别的，比如政治领域的谈判一般是缘于双方政
治需求与合作的需要。
（2）当事入主体资格的经济独立性和对等性。
商务谈判中的当事人任何一方的主体资格必须明晰、合法，具有独立承担民事法律责任的能力和资格
，各自经济地位在法律上是平等的，未成年人、无民事行为能力的人、未经组织授权的人都不能承担
商务谈判任务。
（3）交易条件的差异性、联系性和可调性。
坐在谈判桌前的各方经济利益追求的差异性是客观存在的，无差异就没有谈判的必要，比如卖者希望
钢材卖价4600元，买者正好希望4600元买进，在其他任何条件亦无争议的前提下，就没有谈判的必要
了。
有差异还要有联系性，互不相干就没有谈判业务。
公路上的两辆汽车碰撞在一起损坏了车，谈判就不可避免。
各方经济利益的可调性也是商务谈判产生的重要因素，你的钢材售价4600元不可变，我只出价4200元
不能涨，其他条件亦不能改变，没有任何可调性，则商务谈判不会产生。
（4）时间和空间条件。
任何商务谈判总是在一定的时间和空间内进行的，这就要把握好商务谈判的时机，合理选择谈判的地
点。
随着科学技术的发展，尤其是信息化社会的到来，谈判的时间可以多变了，空间可以扩展了，谈判的
策略技巧、方法和手段也千变万化了，从而使商务谈判向着既简单又复杂的两极发展。
在古时候，中国商人的谈判习惯于双方都把手伸进对方的衣袖中，通过双方双手在袖中的触摸、手势
的变化来感觉，暗示买卖的价格、数量、交货的时间地点及付款的时限等。
今天的情况则大不相同，比如电子商务的发展，使谈判变得随时可以坐在办公室或家里进行远程谈判
，达成协议，并认真履行，从这个意义上看谈判变得简单了。
另一方面，又需要一系列的电子商务理论和信息知识技能为支撑条件，才可从事该项业务，这又使得
利用电子商务手段进行谈判变得复杂起来。
再比如，随着交通和通信的发展，谈判在时间和空间上的变化形式也越来越多，进一步增加了谈判的
复杂性，尤其是时间因素，常常转瞬即逝。
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编辑推荐

《商务谈判理论与实务》，可以使学生理解商务谈判的基本理论，掌握商务谈判的常用技巧，熟悉商
务谈判实务，具备商务谈判能力，并拓宽视野，增强其社会适应能力，成为高素质人才。
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