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前言

　　谈判学是一门应用学科，是建立在经济学、管理学、公共关系学基础之上的综合性学科，它涉及
社会学、心理学、管理学、公共关系学、法律、营销学、语言学、逻辑学、演讲学、伦理学等学科。
同时，谈判学也是一门艺术，它要求谈判人员灵活地掌握和运用谈判的技巧，在谈判中不断地应对变
化的环境和情况。
　　商务谈判是古老而又现代的商务活动，随着我国社会主义市场经济的快速发展，市场竞争的日益
激烈，商务活动内容和范围的日益扩展，企业急需要高质量的商务谈判人才。
因此，系统而深入地学习商务谈判理论、掌握扎实有效的商务谈判技能，对提高企业的工作效率和经
济效益有着十分重要的现实意义。
　　本书较全面、系统地论述了商务谈判的理论，同时结合商务谈判实际，列举了大量的案例，理论
与实践结合紧密，突出了本学科的应用性、实践性和艺术性特点。
　　本书有以下几个方面的特点：　　（1）以商务谈判内容为主　　谈判的基本知识不做过多赘述
，直接论述商务谈判所涉及的内容。
　　（2）理论与实际相结合　　根据本学科的实用性特点和应用型本科和专科学生的特点，理论部
分以够用为度，大量地阐述了实务性内容。
每章开始时有导入案例，行文中穿插小案例，每章结束时有案例分析。
　　（3）内容体系较为完备　　除了商务谈判的理论部分外，对商务谈判人员、谈判过程中遇到的
问题和解决办法以及注意事项都做了论述。
　　（4）便于读者学习和应用。
　　每章都有学习目的与要求、导入案例、案例分析、小结、思考与练习，便于读者学习和使用。
　　本书具体编写分工如下：王福祥编写第一章、第十一章；熊延柳编写第二章、第七章；向建国编
写第三章；张娟编写第四章、第八章；王杰芳编写第五章、第十三章；徐本华编写第六章、第十四章
；张艳编写第九章：卢大钊编写第十章；郑本晓编写第十二章。
全书由王福祥总纂、修改和定稿。
　　参与本书的编写人员均长期从事商务谈判的教学工作，有较为丰富的教学经验和研究能力，分别
来自于河南大学、河南科技大学、南阳理工学院、河南工业职业技术学院、南阳电视大学等单位。
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内容概要

　　《商务谈判理论与实务》对商务谈判的理论及活动过程进行了较为全面的阐述和分析，包括了商
务谈判概述、商务谈判的基本原则及易犯的错误、商务谈判的基本理论、现代商务谈判人员的素质要
求、商务谈判的准备、商务谈判对手的心理行为分析及应对策略、商务谈判的思维及语言艺术、商务
谈判各阶段的策略、商务谈判中的障碍及排除、商务谈判合同的签订和履行、商务谈判中的礼仪、商
务谈判中的技巧、世界主要国家和地区商人的谈判风格、涉外商务谈判等内容。
　　《商务谈判理论与实务》在论述中结合了一些案例，使理论与实际较为紧密地结合，便于读者理
解；也考虑到商务人员的实用特点，突出一些方法、技巧和实战思路。
　　《商务谈判理论与实务》适合作为本、专科商务类专业的教材，也适合作为商务人员学习和培训
的参考用书。
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章节摘录

　　第一章　商务谈判概述　　案例导入　　有一对夫妇看到一个标价为750元的钟表，很想买下，但
商定最多只准备出500元。
丈夫问营业员：“这只钟像是旧的似的，不是很美观，我的收入也不高，不想买太责的。
你的标价太高了，我看不值这么多，我只出一次价，250元，不行就算了，我也不耽误你时间。
”营业员二话没说，“行，卖给你算了。
”　　谈判是社会生活中广泛存在的活动现象，在日常生活中，很多问题都需要谈判。
例如，如何从领导那儿得到更重要的任务，如何使自己的薪资待遇有更大的提升机会，如何与客户、
竞争对手进行沟通，如何通过谈恋爱获得对方的好感⋯⋯可以说，小到人们身边的一件小事，大到中
国加入WT0，都需要谈判。
谈判是人类社会客观存在的一种活动，是人类得以生存和发展的基本活动。
为了更好地满足需求，人类要进行分工和协作，在此基础上，人们要通过谈判来相互地满足自己的需
求，实现“双赢”或“多赢”。
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编辑推荐

　　《商务谈判理论与实务》较全面、系统地论述了商务谈判的理论，同时结合商务谈判实际，列举
了大量的案例，理论与实践结合紧密，突出了本学科的应用性、实践性和艺术性特点。
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