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内容概要

本书对商务谈判的理论及活动过程进行了较为全面的阐述和分析，包括商务谈判概述、商务谈判的原
则与评价标准、商务谈判的心理与行为分析、商务谈判的准备工作、商务谈判的开局、商务谈判的磋
商、商务谈判的终局、商务谈判的策略、商务谈判的技巧、货物买卖业务谈判的主要内容、国际商务
谈判、商务谈判礼仪等内容。

本书力求全面系统，理论联系实际。
既详细介绍了商务谈判的基本理论、基本技巧和基本策略，同时又选择了一些经典的案例，以避免空
洞的理论说教，使理论与实际较为紧密地结合，便于读者理解；也考虑到商务人员的实用特点，突出
一些方法、技巧和实战思路。
每章后均附有思考与练习、案例分析、实训题等内容，便于学生对所学知识的巩固与运用。

本书系统、务实、简明，理论基础扎实，可操作性强，不仅适合高等院校管理类专业用做专业基础课
教材．也适合作为国际经济与贸易专业的学生用书。
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章节摘录

版权页：4.合同违约纠纷谈判合同违约纠纷谈判主要是指损害和违约赔偿谈判。
损害是指在商务活动中由于某方当事人的过失给另一方造成的名誉损失、人身伤亡损失和财产损失；
违约是指在商务活动中并非由于不可抗力的发生，合同的一方不履行或违反合同的行为。
发生损害和违约，负有责任的一方应当向另一方赔偿经济损失。
在损害和违约赔偿谈判中，首先要根据事实和合同分清责任的归属，在此基础上，才能根据损害的程
度和违约给对方造成经济损失的大小，协商经济赔偿的范围和金额以及某些善后工作的处理事宜。
5.工程承包谈判工程承包是指一个工程建筑企业（称为承包人）通过国际通行的投标或接受委托等方
式，与兴办某项工程项目的另一个企业或个人（称为发包人或业主）签订合同或协议，以提供技术、
劳务、设备、材料等，负责承担合同所规定的工程设计、工程建造和工程机械设备安装等任务，并按
合同规定的价格和支付条款，向发包人收取相关费用及应得利润的活动。
就上述工程承包有关事项进行的谈判叫工程承包谈判。
6.租赁业务谈判租赁业务是指出租人（租赁公司）按照契约规定，将从供货人（厂商）处购置的资本
货物，在一定时期内租给承租人（用户）使用，承租人按规定付给出租人一定租金的活动。
在租赁期间，出租人对出租的资本货物拥有所有权；承租人享有使用权和受益权；租赁期满后，租赁
的资本货物退还给出租人或按合同规定处理。
二、按商务谈判参与利益主体的多少划分1.双边谈判双边谈判是指两个不同利益主体参加的商务谈判
。
双边谈判一般来说涉及的责、权、利划分较为简单明确，因而谈判也比较易于把握。
2.多边谈判多边谈判是指三个或三个以上不同利益主体之间展开的商务谈判。
多边谈判，参与方越多，其谈判条件越错综复杂，需要顾及的方面就越多，也难以在多方的利益关系
中加以协调，从而增加谈判的难度。
例如，在建立中外合资企业的谈判中，若是中方A公司和外方B公司之间进行谈判，可称为双边谈判，
只需协调两个公司的关系即可。
若是中方A、E两家公司和外方B、C两家公司进行谈判，显然关系就复杂多了。
这种多边谈判，不仅要协调A与E、B与C之间的利益关系，而且还要协调A与B+C、E与B+C、A+E与C
、A+E与B+C等之间的利益关系。
这样矛盾的点和面大大增加了，关系也就自然变得复杂了。
三、按商务谈判双方接触的方式划分1.面对面谈判面对面谈判就是谈判双方直接地、面对面地就谈判
的内容通过语言进行沟通和交流的谈判方式，是最经常使用的谈判方式。
双方当面洽谈，彼此都能够察言观色、了解对方意图、掌握彼此心理及沟通情况，便于施展谈判技巧
，促使谈判取得成功。
2.电话谈判随着电话这一通信工具的广泛使用和日益普及，运用电话沟通信息、洽谈商务的谈判方式
便产生了，并且被越来越多的人所认识和采用。
使用电话进行谈判的主要优点是快速、方便、联系广泛。
但由于谈判的双方相距较远，只能听到对方的声音，不能看见对方的表情、手势等，使这一谈判方式
具有一定的局限性，如容易产生误解，有时谈判者精力难以集中等。
3.函电谈判在国际商务中，外贸业务函电是在日常业务中使用的一种具有特定格式和内容的公务文件
，包括电报、电传、信函等。
函电谈判是交易双方通过函电形式来发盘、还盘、接受，从而达成交易、签订协议的过程。
函电谈判具有方便、及时、快速的特点，而且白纸黑字、准确无误，不会出现电话中的错听、误解等
现象。
函电谈判往往具有法律效力，在国际商务活动中，函电谈判一旦达成协议，买卖双方的交易行为就受
其约束，双方都要承担法律责任。
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编辑推荐

《商务谈判理论与实务》谈判桌上风云变幻，任何情形都会发生，而谈判又是有时间限制的，不容许
无限期地拖延谈判日程。
这就要求在谈判前应对整个谈判过程中双方可能做出的一切行动作正确的估计，并选择相应的对策。
一切谈判的共同目标是各方都想满足自己的需要。
谈判是不平衡转变到平衡的过程，是从无序到有序的过程。
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