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内容概要

本书以商务谈判为主题，简明扼要而又透彻地阐述了商务谈判的一些基本原理和原则，使读者能够了
解商务谈判的基本知识；系统地介绍了商务谈判的内涵及一般程序，使读者能够明确商务谈判的基本
要领；结合大量实例进行谈判战术及策略的研究，使读者能够掌握商务谈判所需的基本策略与技巧。
书中既有理论介绍，也有战术分析，注重实用性和可操作性，力求做到宏观系统、重点突出。
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章节摘录

第二节 商务谈判的作用一、商务谈判有利于促进市场经济的繁荣与发展从历史发展规律来看，商务谈
判与商品经济之间有着内在的、本质的联系，它随着商品经济的产生而产生，随着商品经济的发展而
发展。
商品经济的内涵是等价交换，它排斥一切政治权力的干预，是通过买卖双方的平等协商在互利的基础
上实现彼此的联系，而市场经济是商品经济的高级阶段，是发达的商品经济。
商品经济的发展使商务谈判在手段、规模、范围等方面发生了很大变化，而商务谈判科学化程度的提
高又能更好地实现人们在平等互利基础上的联系，改善相互间的关系，提高商务谈判的成功率，从而
极大地促进市场经济的繁荣与发展。
二、商务谈判有利于加强企业之间的经济联系商务谈判大多是在企业与企业之间、企业与其他部门之
间进行的。
每个企业都要与其他部门或单位进行沟通与联系，才能完成生产经营活动。
事实上，经济越发展，社会分工越细，专业化程度越高，企业间的联系与合作越紧密，就越需要各种
有效的沟通手段。
在市场经济条件下，企业是社会的经济细胞，是市场经济活动中自主运营的独立的商品生产经营者，
具有独立的法人资格。
企业之间的交往与联系，必须遵从市场经济的客观规律，在自愿互利的基础上，实行等价交换、公平
交易。
因此，商务谈判理所当然地就成为各种经济现象之间联系的媒介，成为企业之间经济联系的桥梁和纽
带。
企业通过商务谈判，可以实现资金、技术、设备、原材料和劳动力的最佳组合，协商解决交易活动中
的一系列问题，处理合同纠纷，磋商解决企业生产经营过程中所涉及的各种问题。
三、商务谈判有利于企业获取市场信息，为企业的正确决策创造条件目前我们正处于一个信息爆炸的
时代。
信息的最大作用在于减少不确定性，为人们的决策提供指导和依据。
了解信息，掌握知识，已成为人们成功地进行各种活动的保证。
随着现代社会生活节奏的不断加快，企业间的竞争更加激烈，市场行情瞬息万变，企业要想在激烈的
市场竞争中站稳脚跟，谋求发展，就必须广泛地搜集各方面的信息，以调整企业的方针和策略。
在商务谈判前，企业应搜集各种社会环境信息和谈判对手的信息，以便制定谈判方案；谈判中又必须
及时、准确地了解与标的对象有关的市场行情和谈判对手的变化情况，以调整谈判策略，实现谈判目
标。
这些信息的搜集和整理，为企业的正确决策奠定了基础。
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