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前言

面对我国经济政策、市场状况、企业经营环境以及在校大中专学生结构的变化，一场漫卷全国的经济
管理类专业技术教育课程改革浪潮正在涌动，为新时期中国教育改革与发展带来了生机，为中华民族
重新崛起注入了活力。
课程改革和教材的完善是全球性趋势，从某种意义上讲，学校教育功能主要是通过课程体系和教材规
范来实现的，因此，对任何国家或地区来说，课程改革都不是简单、局部、操作层面的问题，而是从
教育思想、教育内容、教育方法、教育技术到教育评价的一系列变革，其核心是贯穿于一系列变革之
中的教育理念变革和教材体系的完善。
我国正在进行的高职高专教学课程改革是全面推进专业技术教育和素质教育的一项浩大工程，这一工
程试图通过课程体系变革，教材体系改进，课堂教学结构、模式和方法的变革来实现，是集基础性、
多样性和选择性于一体，统一促进全体学生和谐发展的重大改革。
因此对教材编写要求高质量、多样性，要充分运用信息技术和信息资源开发，调动广大教师的积极主
动性和资源潜能，建构适应高职高专层面学生学习和教师讲授特点的教材体系。
郑州大学出版社组织了本套教材的编写出版工作，明确提出作者在编写过程中要贯彻以科学发展观为
指导、以课程改革为依据、以读者为中心、以创新为导向的原则。
不仅如此，在教材作者的遴选方面，要求也十分严格，主要编写人员应有副高以上职称，要有多年的
教学经验，最好还要有实践经验。
教材用语也力求准确、简明、易懂。
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内容概要

本书系统深入地阐述了商务谈判的理论、策略和方法，对商务谈判的基本知识、商务谈判前的准备、
商务谈判的开局、商务谈判的报价、商务谈判的议价、商务谈判的僵局及让步、商务谈判的结束、商
务谈判的风险规避、商务谈判的沟通技巧、商务谈判的礼仪礼节与禁忌，以及国际商务谈判的相关內
容进行了全面介绍，井结合每章内容，给出了实例练习和案例分析，以提高读者谈判的实际技能。
    本书的主要特点是系统、务实、简明。
全书从实践出发，以必要的商务谈判理论为依据，以培养商务谈判的实际技能为重点，借鉴了大量的
文献和资料，力求系统务实；同时，本书在內容取舍及章节安排上，力求简明扼要。
    本书可作为高职高专经济管理类专业教材，亦可供商务人士学习参考。
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章节摘录

插图：（二）谈判客体谈判的客体是指谈判的标的和议题。
它有资金方面的，如价格和付款方式等；有技术合作方面的，主要是技术标准方面的问题；有商品方
面的，如商品的品质、数量、仓储、装运、保险和检验等。
总之，涉及到交易双方利益的一切问题，都可以成为谈判的议题。
在一定的社会环境中，谈判的议题受到诸如法律、政策、道德等内容的制约。
因此，谈判内容是否符合有关规定，是决定谈判成功与否的关键。
（三）谈判目的谈判目的是构成谈判活动不可或缺的因素。
只有谈判主体和客体，而没有谈判目的，就不能构成真正的谈判活动。
正冈为谈判各方鲜明的目的性，才使得谈判活动具有较强的冲突性和竞争性，而闲谈则不涉及各方的
利害关系，也不会导致双方的对立和竞争。
（四）谈判行为谈判的行为主要指谈判的行为主体围绕谈判事项进行信息交流和观点磋商，有谈判的
主体、客体和目的。
如果没有谈判的行为，则只是谈判的构想，而不是谈判的现实。
如果说谈判主体是指谈判“谁来谈”，谈判客体指谈判“谈什么”，那么谈判行为则是指谈判中“怎
么谈”。
其内容包括谈判各方的信息交流，评判谈判胜负标准，谈判策略、方式、方法和技巧等。
（五）谈判环境谈判活动都是在特定的环境下进行的，受到环境的具体制约，脱离具体的环境去谈论
谈判是没有意义的。
这种环境既包括了外部的大环境，如政治、经济、文化、市场、竞争等，亦包括了谈判的小环境，如
时间、地点、场所、交往空间等。
（六）谈判结果一项完整的谈判活动必须有谈判结果。
无论谈判成功与否，都需要有相应的结果。
没有结果，则意味着谈判活动还没有结束。
有些谈判日广日持久或相持不下，但只要没有明确的谈判结果，谈判就有继续的叮能。
谈判活动不了了之，只能成为“不完整的谈判”，应尽力避免。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

编辑推荐

《商务谈判》：高等职业教育经济管理类“十一五”规划教材·市场营销系列
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