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《现代商务谈判》

前言

随着经济全球一体化的深入和我国市场经济的不断发展，商务谈判已经成为各类工商企业经营与发展
、合作与销售的重要商务活动内容，学生迫切需要掌握商务谈判的理论知识与实践技能。为使学生了
解商务谈判活动的规律、通晓国际国内商务谈判游戏规则，掌握商务谈判的谈判策略与基本技能，特
别着力培养和提高学生运用所学理论知识，分析、解决商务谈判运作中的实际问题的能力，我们特别
编写了本教材。许多高等院校都开设了“商务谈判”课程，目的是要求培养学生在德智体全面发展，
成为掌握现代商务谈判专业知识和技能的优秀人才。我们通过大量案例的分析与模拟实践，帮助学生
系统地深入理解和把握商务谈判的有关理论、原则和方法，学习和掌握商务谈判的有关经验、策略与
技巧。通过学习，学生能对商务谈判的发生原理、商务谈判的原则和程序、商务谈判的准备工作、商
务谈判计划的制订、谈判策略与技巧的使用、跨文化谈判的沟通、不同国家商人的谈判风格等有一个
较全面的了解，并通过案例教学和实际训练，具备一定的谈判能力。本书作为高等院校的通用教材，
能够针对高等院校学生的培养要求学习特点，按照相关理论知识为支撑、实际案例贯穿全书、理论与
实践结合的编写思路进行编写，具有理论知识面宽、实践操作性强、体系自成一派、适用范围宽泛的
特点。在注重系统理论知识介绍的同时，突出实践能力，从商务谈判教学内容分析入手，并通过案例
分析与思考、模拟谈判实践训练内容，探索一条商务谈判理论与实践相结合的教学新路子。让学生接
受系统的商务谈判理论和技能的训练与考核，具备良好的专业发展基础和发展潜力，具备良好的社会
适应能力和可持续发展的能力；掌握商务谈判的专业技能。本书由主编陈丽清编写大纲、统稿，各章
编写情况如下：浙江理工大学科技与艺术学院陈丽清编写前言、第一章、第三章、第七章；浙江财经
学院工商学院韩丽亚编写第二章、第六章、第八章；宁波大学科学技术学院周慧燕编写第四章、第五
章。同时感谢浙江外国语学院徐磊老师对我们的大力协助。按照商务谈判大纲培养要求，本书共分八
章内容，为了帮助学生学习，我们在每个章节的篇末安排了配合教学大纲的复习思考题，使学生通过
作业的训练使得理论知识得到更好巩固，也能够较好地通过本门课程的考试考核。在教材的编写过程
中，参阅了大量的相关论著，恕不能一一列举，这里谨向这些论著的作者表示深深的敬意和由衷的感
谢！同时，恳切希望广大读者对本教材提出宝贵的意见和建议，使之更臻完善。
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《现代商务谈判》

内容概要

《现代商务谈判》作为高等院校的通用教材，能够针对高等院校学生的培养要求学习特点，按照相关
理论知识为支撑、实际案例贯穿全书、理论与实践结合的编写思路进行编写，具有理论知识面宽、实
践操作性强、体系自成一派、适用范围宽泛的特点。在注重系统理论知识介绍的同时，突出实践能力
，从商务谈判教学内容分析入手，并通过案例分析与思考、模拟谈判实践训练内容，探索一条商务谈
判理论与实践相结合的教学新路子。让学生接受系统的商务谈判理论和技能的训练与考核，具备良好
的专业发展基础和发展潜力，具备良好的社会适应能力和可持续发展的能力；掌握商务谈判的专业技
能。
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《现代商务谈判》

书籍目录

第一章　商务谈判概述　引导案例：“你切我挑”的陷阱　第一节　商务谈判概述　　一、谈判与商
务谈判的概念与特征　　二、商务谈判的分类　　三、商务谈判的基本形态与原则以及成功商务谈判
的评价标准　第二节　商务谈判的程序　　一、商务谈判的程序　　二、跟商务谈判程序相关的几个
概念　第三节　模拟谈判　　一、模拟谈判的概念　　二、模拟谈判的实例　思考和练习题第二章　
商务谈判理论　引导案例：“我不知道”的妙用　第一节　谈判需要理论　　一、谈判者需要的层次
　　二、谈判动机　　三、需要理论在谈判中的运用　第二节　博弈论与谈判　　一、博弈论简介　
　二、囚徒困境与谈判　　三、博弈论在谈判中的运用　第三节　公平理论与谈判　　一、公平理论
简介　　二、公平分配的方案　　三、公平理论在谈判中的运用　第四节　谈判心理　　一、谈判心
理的特点　　二、谈判心理的应用　　三、谈判者的心理素质　第五节　谈判思维　　一、谈判思维
的概念　　二、谈判思维要素　　三、谈判中的诡辩思维　思考和练习题第三章　商务谈判的基本原
则　引导案例：沃尔沃收购不顺，李书福游说瑞典高官　第一节　商务谈判是双方的合作互利　　一
、商务谈判基本原则的含义　　二、商务谈判基本原则——谈判是双方的合作互利　第二节　避免在
立场上磋商问题　　一、商务谈判中立场与利益的含义　　二、不要在立场上讨价还价　　三、协调
谈判双方的利益　第三节　区分人与问题　　一、区分人与问题的含义　　二、区分人与问题的原则
　第四节　坚持客观标准　　一、坚持客观标准的含义　　二、三种谈判模式的基本特征　思考和练
习题第四章　商务谈判的准备　引导案例：是什么使克莱斯勒起死回生?　第一节　商务谈判的信息准
备　　一、收集谈判信息的意义　　二、谈判信息收集的主要内容　　三、谈判信息的处理　第二节
　商务谈判目标的确定　　一、谈判主题的确定　　二、谈判目标的确定　　三、谈判目标的优化及
其方法　第三节　商务谈判方案的制订　　一、制订谈判方案的基本要求　　二、确定谈判中各交易
条件的最低可接受限度　　三、商务谈判方案的主要内容　第四节　模拟谈判　　一、模拟谈判的必
要性　　二、拟订假设　　三、想象谈判全过程　　四、集体模拟　思考和练习题第五章　商务谈判
的过程　引导案例：中日索赔谈判中的议价沟通与说服　第一节　商务谈判的开局阶段　　一、谈判
开局的方式　　二、开局气氛的营造　第二节　商务谈判的报价阶段　　一、报价的形式　　二、报
价的先后　　三、如何报价　　四、进行报价解释时必须遵循的原则　　五、如何对待对方的报价　
第三节　商务谈判的磋商阶段　　一、商务谈判磋商之讨价　　二、商务谈判磋商之还价　第四节　
商务谈判僵局的处理　　一、谈判僵局产生的原因　　二、打破谈判僵局的策略与技巧　第五节　商
务谈判的成交阶段　　一、场外交易　　二、最后让步　　三、不忘最后的获利　　四、注意为双方
庆贺　　五、慎重地对待协议　思考和练习题第六章　商务谈判策略　引导案例：“鹬蚌相争，渔翁
得利”　第一节　商务谈判策略概述　　一、商务谈判策略的含义　　二、商务谈判策略的形成步骤
　第二节　商务谈判对抗中的常用策略　　一、主动地位的谈判对抗策略　　二、被动地位的谈判对
抗策略　　三、平等地位的谈判对抗策略　第三节　商务谈判过程中的常用策略　　一、报价策略　
　二、让步策略　　三、拒绝策略　思考和练习题第七章　跨文化谈判的沟通　引导案例：迪斯尼的
挫败之旅　第一节　关于文化与文化差异　　一、文化的定义　　二、文化差异　第二节　各国文化
的分类　　一、单线活动型文化与多线活动型文化　　二、反应型文化　　三、关于各种类型文化的
主要特点　思考和练习题第八章　国际商务谈判　引导案例：谈判马拉松　第一节　国际商务谈判的
含义　　一、国际商务谈判的含义　　二、国际商务谈判的要求　第二节　不同国家的商务谈判风格
　　一、谈判风格的含义　　二、美国商人的谈判风格　　三、德国商人的谈判风格　　四、英国商
人的谈判风格　　五、法国商人的谈判风格　　六、俄罗斯商人的谈判风格　　七、阿拉伯商人的谈
判风格　　八、日本商人的谈判风格　思考和练习题参考文献
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《现代商务谈判》

章节摘录

（2）相互性。谈判需要双方或多方的参与。他们的需求没有满足且无法自我满足，愿意为满足需求
而付出代价。（3）协商性。谈判是一种协调行为的过程，在这一过程中，双方需清楚地阐述自己的
立场和观点，同时认真听取对方的要求和陈述，从而不断调整策略、沟通信息，以求缩小分歧达成共
识。谈判的过程实际上就是寻找共同点的过程。（4）博弈性。谈判过程也就是谈判者选择和使用策
略的过程，因而也是谈判双方博弈的过程。掌握谈判各方的信息、对对手的分析和策略的决策选择都
非常重要。（5）公平性。只要谈判各方是自愿参与谈判，在谈判时对谈判结果具有否决权，这样的
谈判就是公平的，无论它的结果看起来是多么的不公平。其公平性体现在谈判的自愿参与、自主决策
和自我负责上，只要是没有强迫性、不存在一方“打劫”的谈判就都是公平的谈判。（二）谈判的本
质谈判的本质是什么？谈判的核心任务是什么？谈判的产生条件与工具又是什么？等等，诸如此类构
成了谈判的基本原理。1-谈判的本质是人际关系的一种特殊表现我们知道，人类是人的自然属性和社
会属性的统一体，二者缺一不可。而正是人的社会属性，决定了从地球上有了人的那一天起，人就不
可避免地要为了物质或精神方面的需要而彼此打交道。这就是人与人之间的关系，简称人际关系。谈
判是讨论、协商，因此，就不能只有一个人或一方，而必然至少有两个人或两方。那么，它就必然表
现为一种人与人之间的关系。可是，人际关系多种多样，如师生关系、同学关系、血缘关系等，我们
当然不能简单地把多种多样的人际关系都归结为谈判关系。谈判乃是一种特殊类型的人际关系。2.谈
判的核心任务是说服另一方理解或接受自己所提出的观点一个人生活在现实的世界上，就要不断地与
周围环境中的物和人发生各种接触，从而形成对周围环境中物和人的认识，产生自己的观点。但这些
观点，别人是否理解、是否允许其存在、是否接受？如果别人不理解或不允许或不接受这些观点，那
么应如何做呢？在这种情况下，可以考虑采取的一种办法就是谈判。通过谈判，使别人首先能理解我
们的观点，更进一步，则要别人能允许和接受这些观点。由于人们所处的自然环境以及社会环境存在
差别，由于人们的思维素质、文化素质、道德素质等极不平衡，由于人们的心理发展状况呈现不同层
次或水平，这就决定了人们在所追求的所维护的基本利益方面的不一致。一些人所要追求的基本利益
，可能不是另一些人也要追求的；一些人所要维护的基本利益，可能和另一些人想要维护的基本利益
正好相反。存在差异的双方如想互相得到满足，可以考虑采取的一种方式就是在双方之间沟通，进行
协商对话，而这也就是谈判。通过谈判，使双方在需要和利益方面能得到协调和适应。
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《现代商务谈判》

编辑推荐

《现代商务谈判》：21世纪高等院校创新课程规划教材。
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《现代商务谈判》

精彩短评

1、老师出的书，一定要用，不然的话及其不推荐
2、买了三本，书封面都那么脏的，还有一本有点破损，看起来怎么感觉有种盗版的感觉，但因为急
着用也就只能先凑合着用了
3、书觉得有点贵
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