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前言

　　我国越来越多的高等院校设置了经济管理类学科专业，这是一个包括经济学、管理科学与工程、
工商管理、公共管理、农业经济管理、图书档案学6个二级学科门类和22个专业的庞大学科体系。
2006年教育部的数据表明在全国普通高校中经济类专业布点1518个，管理类专业布点4328个。
其中除少量院校设置的经济管理专业偏重理论教学外，绝大部分属于应用型专业。
经济管理类应用型专业主要着眼于培养社会主义国民经济发展所需要的德智体全面发展的高素质专门
人才，要求既具有比较扎实的理论功底和良好的发展后劲，又具有较强的职业技能，并且还要求具有
较好的创新精神和实践能力。
　　在当前开拓新型工业化道路，推进全面小康社会建设的新时期，进一步加强经济管理人才的培养
，注重经济理论的系统化学习，特别是现代财经管理理论的学习，提高学生的专业理论素质和应用实
践能力，培养出一大批高水平、高素质的经济管理人才，越来越成为提升我国经济竞争力、保证国民
经济持续健康发展的重要前提。
这就要求高等财经教育要更加注重依据国内外社会经济条件的变化适时变革和调整教育目标和教学内
容；要求经济管理学科专业更加注重应用、注重实践、注重规范、注重国际交流；要求经济管理学科
专业与其他学科专业相互交融与协调发展；要求高等财经教育培养的人才具有更加丰富的社会知识和
较强的人文素质及创新精神。
要完成上述任务，各所高等院校需要进行深入的教学改革和创新，特别是要搞好有较高质量的教材的
编写和创新。
　　出版社的领导和编辑通过对国内大学经济管理学科教材实际情况的调研，在与众多专家学者讨论
的基础上，决定组织相关老师编写并出版一套面向经济管理学科专业的应用型系列教材，这是一项有
利于促进高校教学改革发展的重要措施。
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内容概要

本书从应用型本科院校的教学要求出发，遵循“以应用为目的，理论以够用为度，强化技能训练”的
编写要求，以商务谈判的程序与要素为线索，以商务谈判的原则、方法、策略和技巧为核心编写。
编写风格力求生动、易懂、实用、系统而真实地反映商务谈判的内容与技巧。
    本书在论述商务谈判的基本理论、基本观点的基础上，着重介绍了有关商务谈判的策略和技巧并引
用了大量案例，以期增强实用性和可操作性，使读者在学习后商务谈判的能力有较大的提高。
    本书可以作为高等院校财经和管理各专业本专科教材，也可作为高等职业教育财经和管理各专业教
材，同时还可供研究生、教师和从事商务谈判人员参考。
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章节摘录

　　第1章 商务谈判概述　　1.2 商务谈判的类型　　商务谈判涉及的内容和范围相当广泛，其种类也
必然多种多样。
由于人们所持标准不同，商务谈判分类各异。
这里仅介绍以下几种分类。
　　1.2.1 国内商务谈判与国际商务谈判　　根据商务谈判的地区范围不同，商务谈判可分为两种：国
内商务谈判与国际商务谈判。
　　1.国内商务谈判　　国内商务谈判是国内各种经济组织及个人之间所进行的商务谈判。
它包括国内的商品购销谈判、商品运输谈判、仓储保管谈判、联营谈判、经营承包谈判、借款谈判和
财产保险谈判等。
国内商务谈判的双方都处于相同的文化背景，这就避免了由于这方面的差异可能对谈判产生的影响。
由于双方语言相同，观念一致，谈判的主要问题在于怎样调整双方的不同利益，寻找更多的共同点，
需要商务谈判人员充分利用谈判的策略与技巧，发挥谈判人员的能力和作用。
　　2.国际商务谈判　　国际商务谈判是指我国政府及各种经济组织与外国政府及各种经济组织之间
所进行的商务谈判。
国际商务谈判亦称涉外商务谈判，它包括国际商品贸易谈判、易货贸易谈判、补尝贸易谈判、某种加
工和装配贸易谈判、现汇贸易谈判、技术贸易谈判、合资经营谈判、租赁业务谈判和劳务合作谈判等
。
无论就谈判形式还是谈判内容来讲，国际商务谈判远比国内商务谈判要复杂得多。
这是由于谈判双方人员来自不同的国家，其语言、信仰、生活习惯、价值观念、行为规范、道德标准
乃至谈判的心理都有着极大的差别，而这些方面都是影响谈判进行的重要因素。
　　在国际商务谈判中，由于交易的货物在两个以上的国家之间进行，因此，谈判的内容相当广泛，
双方不仅要对交易货物的数量、价格、质量、包装、运输等方面进行磋商，还要讨论明确双边贸易中
的有关问题，如所在国政府有关的贸易保护法案、禁运条款、进出口的关税、许可证、输出国与输入
国对产品技术性能以及安装使用要求上的差异、国际贸易惯例等。
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编辑推荐

　　《商务谈判实用教程》特点　　1.科学实用：面向应用型人才就业，具备大量当前实用案例，注
重培养学生实践能力。
　　2.内容新颖：借鉴国内外最新教材，融合当前最新理论，遵循最新发布的各项准则、规范。
　　3.系列完整：把握财经管理专业相关学科、课程之间的关系，整个系列体系严密完整。
　　4.方便教学：网上提供完备的电子教案、习题参考答案等教学资源，适合教学需要。
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