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前言

谈判作为人类一种普遍的社会活动，自古即有。
如今，谈判作为解决分歧的一种有效手段，已经渗透到现代社会政治、军事、外交、经济、科技文化
等各个领域之中，成为人与人之间、机构与机构之间、国家与国家之间沟通、协调、合作必不可少的
工具。
商务谈判是谈判体系的重要组成部分。
商务谈判的原则、策略、方法、技巧，是现代商务人员必须掌握的一项职业技能。
为此，我们从培养高等技能型人才的目标出发，以商务谈判的实务程序与谈判要素为线索，以谈判的
原则、方法、策略和技巧为轴心，精心设计本书的内容体系，力求生动、易懂、实用、系统而又实际
地反映商务谈判的实务内容与方法。
本书从适应高职教育的需要，培养生产、建设、管理、服务第一线所需高等技术应用型专门人才的需
要，强化学生综合职业能力的培养，基础理论知识的创新和整体素质的提高，本书编写的指导思想是
，注重理论与实践、传统与创新、全面与重点相结合，体现高等职业教育的特色。
每章正文前列有“学习目标”，章末有“本章小结”、“复习思考题”，“案例分析”和“实训练习
”等众多具有特色的栏目设计，既体现了高职教育的特色，也有利于高职教育的教学。
本书是各位编者知识、智慧与经验的结晶。
本书由付春雨任主编，并负责全书的统稿和定稿工作；周海娟、庄小彤任副主编。
具体编写分工如下：付春雨编写第一章至第四章和第九章、第十章，周海娟编写第五章、第六章，李
华编写第七章，庄小彤编写第八章。
本书在编写过程中，参阅了大量的文献资料，得到了有关单位、企业和专家的大力支持和帮助，在此
一并表示感谢。
商务谈判是一门涉及面广、实践性强的综合性课程，由于编者水平有限，书中难免存在不足之处，敬
请同行专家和广大读者批评指正。
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内容概要

　　本书在编写过程中根据高职高专的教育方向，注重从业人员知识背景和素质的培养，以理论够用
、突出实用技能为原则，设计了本书的内容体系。
本书共分10章。
主要内容包括商务谈判概述、商务谈判的原则与要领、商务谈判中的思维与心理、商务谈判方式、商
务谈判准备、商务谈判程序、商务谈判策略、商务谈判技巧和礼仪、国际商务谈判等。
本书可作为高职高专院校营销、贸易和管理类等专业的教材，也可用于企业中高级商务谈判人员和管
理人员的培训教材与读物。
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章节摘录

1.商务谈判需要商务谈判人员在商务谈判中存在着一定的商务谈判需要。
商务谈判需要是一种较为特殊的需要，它对商务谈判存在着决定性的影响，必须加以重视。
需要是人缺乏某种东西时产生的一种主观状态，是人对一定客观事物需求的反映，即是人的自然和社
会的客观需求在人脑中的反映。
需要的存在是人们行为活动的内在驱动力，与人的活动有着直接、必然的联系，时刻支配着人们的行
为活动。
所谓客观需求，可以是人体的生理需求，如一个人长时间在酷热的阳光下活动，出汗过多，体内水分
失调，口干舌燥，这会通过神经传达到大脑，使人产生喝水的需要。
客观需求也可以是外部的社会需求，一个从事某个方面专业活动的人，如果缺乏必备的专业知识，其
活动就难以顺利开展。
只有补充-了必备的专业知识，他才能顺利地开展活动，这就是一种社会需求。
这种社会需求一旦被这个人所接受，就会转化为对专业知识学习的需要。
需要有一定的事物对象，它或者表现为追求某东西的意念或者表现为避开某事物，停止某活动而获得
新的情境的意念。
需要有周而复始的周期性，需要随着社会历史的进步，一般由低级到高级，简单到复杂，物质到精神
，单一到多样，不断地发展。
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编辑推荐

《商务谈判》可作为高职高专院校营销、贸易和管理类等专业的教材，也可用于企业中高级商务谈判
人员和管理人员的培训教材与读物。
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