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《商务谈判技术》

前言

全球化进程的加快，市场竞争的加剧，企业对商务谈判人才的需求大量增加，为了培养高素质的谈判
人才，以及为了更好地适应新的环境变化，我们在原有《商务谈判技术》一书的基础上对此书进行了
修订。在修订过程中，我们吸收了商务谈判学最新的理论和实践研究成果，本着精练理论、突出应用
、培养技能的原则，主要讨论和阐述了商务谈判实践中的各类操作和技术性问题。教材基本覆盖了商
务谈判学中所有的实践环节内容，深入浅出、实例丰富，遵循“学以致用”的原则，对重点内容进行
挖掘，强化了综合性、应用性和实践性。在内容处理上注重理论与实践有机结合，着力于培养学生的
综合运用能力和实践操作能力，使学生学习后，能够在实践中操作运用；同时，为方便学生的学习与
相关技能的练习，本书各章的开头都提出了学习目标，后有小结、复习思考题和案例分析。学生可通
过课后练习，自我发现学习中存在的问题，以便开展有针对性的学习活动，尽快掌握本书中的有关内
容。《商务谈判技术》一书是集体智慧的结晶。本书修订后仍分十一章，全书由陈向军担任主编，周
庆、刘宗主任副主编，编写大纲及体例由主编、副主编共同策划与设计，陈向军对全书进行审稿。根
据分工，各章的修订人是：周庆：第一章、第二章、第三章；刘宗主：第四章；张莉：第五章、第六
章；周庆：第七章、第八章、第九章；原惠群：第十章；陈向军：第十一章。商务谈判是一种专业技
能，也是一门艺术。随着我国社会主义市场经济体制的建立和完善，
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《商务谈判技术》

内容概要

《商务谈判技术(第2版)》内容简介：商务谈判是一种专业技能，也是一门艺术。随着我国社会主义市
场经济体制的建立和完善，全球化进程的加快，市场竞争的加剧，企业对商务谈判人才的需求大量增
加，为了培养高素质的谈判人才，以及为了更好地适应新的环境变化，我们在原有《商务谈判技术》
一书的基础上对此书进行了修订。
在修订过程中，本着精练理论、突出应用、培养技能的原则，主要讨论和阐述了商务谈判实践中的各
类操作和技术性问题。教材基本覆盖了商务谈判学中所有的实践环节内容，深入浅出、实例丰富，遵
循“学以致用”的原则，对重点内容进行挖掘，强化了综合性、应用性和实践性。
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《商务谈判技术》

书籍目录

第一章 商务谈判导论第一节 商务谈判的特征第二节 商务谈判的分类第三节 商务谈判的模式第四节 商
务谈判的研究对象和方法第二章 商务谈判原理第一节 商务谈判的意识第二节 商务谈判的理论第三节 
商务谈判的原则第三章 商务谈判方法第一节 商务谈判一般方法第二节 商务谈判特殊方法第三节 商务
谈判方法评价第四章 商务谈判内容第一节 货物买卖谈判第二节 技术贸易谈判第三节 其他形式的谈判
第五章 商务谈判准备第一节 商务谈判背景调查第二节 商务谈判人员组成第三节 商务谈判目标第四节 
商务谈判计划与方案第五节 商务谈判物质条件第六章 商务谈判程序第一节 商务谈判的开局第二节 商
务谈判的磋商第三节 商务谈判的签约第七章 商务谈判策略第一节 开局阶段的谈判策略第二节 磋商阶
段的谈判策略第三节 签约阶段的谈判策略第八章 商务谈判技巧第一节 商务谈判中的语言技巧第二节 
商务谈判中的行为语言技巧第三节 处理商务谈判僵局的技巧第四节 签订商务合同的技巧第九章 商务
谈判素质第一节 商务谈判心理第二节 商务谈判思维第三节 谈判的伦理第十章 商务谈判礼仪第一节 商
务谈判人员的基本礼仪第二节 商务谈判场合的礼仪第三节 涉外商务谈判礼仪的注意事项第十一章 商
务谈判管理第一节 商务谈判人员的管理第二节 商务谈判信息的管理第三节 商务谈判后的管理参考文
献
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《商务谈判技术》

章节摘录

插图：第一节 商务谈判的特征一、商务谈判的含义商务谈判是与交换、贸易密切相关的范畴，是现代
社会市场经济中谈判活动的主要形式之一。它是社会生活中经常发生的事情，几乎每个人都在某一特
定条件下成为一个谈判者。与小商小贩讨价还价，与单位领导讨论个人的工作调动，作为企业代表与
其他谈判者磋商某一交易合同，或作为外交官与其他国家的官员商讨国际间的事情，这都是谈判。有
关研究资料表明，发达国家约有10％的人每天直接或间接进行谈判活动，其中职业的商务谈判占5％以
上。那么究竟什么是商务谈判呢？首先从字面上看，商务谈判包含了两个方面的含义：一是商务；二
是谈判。前者表明行为目标和内容的性质，后者表明行为的过程和方式。没有商务，就不能说明谈判
的特定目标和内容性质；没有谈判，也就不能说明商务的运做过程和活动方式。所谓商务，是人们在
市场上从事的一切有形资产和无形资产交换或买卖活动的泛指或总称。即通俗意义上的“做生意”。
而谈判也就是指洽谈活动。目前，出现在各类文献中关于谈判这种谈判行为的定义多种多样，比较有
代表性的有：美国的著名谈判专家尼伦伯格1968年在他所著的《谈判的艺术》中写道：谈判的定义最
为简单，而涉及的范围最为广泛，每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的需要，至少都是诱发人
们展开谈判过程的潜因。只要人们为了改变相互关系而交换观点，只要人们是为了取得一致而磋商协
议，他们就是在进行谈判。美国的法学教授罗杰·费希尔和谈判专家威廉·尤瑞合著的《谈判技巧》
一书把谈判定义为“谈判是为达成某种协议而进行的交往”。美国的谈判专家威恩·巴罗认为：谈判
是一种双方都致力于说服对方接受其要求时所运用的一种交换意见的技能。其最终目的就是达成一项
对双方都有利的协议。
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《商务谈判技术》

编辑推荐

《商务谈判技术(第2版)》：21世纪高职高专系列教材(市场营销类)，国家级试点专业市场营销示范教
材。
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