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前言

近年来，随着我国经济的发展、城市化进程的加快、居民收入水平的提高及政府拉动内需政策的实施
，房地产业已成为国民经济的支柱产业、新的经济增长点和居民消费的热点。
现代房地产项目具有投资金额大、风险高、运作周期长等特点，其主要参与方包括开发商、政府、金
融机构、委托机构与承包商、材料供应商等众多部门，是一个复杂的系统工程。
  商务谈判是一门科学，也是一门艺术，更是一种实践活动，是贯穿于房地产项目中的开发商与其他
利益主体的合作过程，是房地产项目全生命周期中重要的商务活动和必不可缺的重要环节。
房地产项目商务谈判的成功，主要取决于谈判人员的谈判水平，而不仅仅依靠谈判人员的专业技术，
它是谈判策略与技巧的角逐，是实力与智慧的较量。
  本书以房地产项目开发经营为主线，介绍商务谈判基础知识和房地产项目开发过程，详细探讨房地
产项目开发前期阶段、建设阶段、营销阶段、运营阶段的主要工作与谈判关系，重点论述各阶段的商
务谈判策略与技巧。
  本书注重理论与实践相结合，密切联系房地产项目实践，强调解决商务谈判的实际问题，内容新颖
、体系完整、设计合理、简洁明快、语言平实，具有较强的系统性、实用性和可操作性。
读者可以沿着房地产项目进程，全面掌握具体的商务谈判内容、谈判目的、谈判策略与技巧，详细理
解各阶段的合同示范文本。
读者既能系统了解商务谈判知识，又能全面掌握房地产项目的理论知识；既能学习房地产项目的谈判
策略与技巧，又能学习各阶段的谈判案例。
  本书可作为高等院校经济管理类专业的教学用书，也可作为房地产业内人士提高谈判能力的培训用
书，还可作为从事房地产项目管理工作人士的参考用书。
  本书编写成员在多年从事房地产开发与经营、商务谈判、房地产市场营销的教学研究基础上，结合
房地产项目实践内容编写本书。
全书共分六章，由焦爱英担任主编。
其中，第一、二、四（除第六、第七节以外）章由焦爱英编写，第三章由赵燕华编写，第五、六章由
李文忠编写，第四章的第六、七节由王潇编写，全书由焦爱英负责定稿。
在本书编写过程中，参阅了不少专家、学者的论著和有关文献，在此一并表示衷心的感谢。
  由于国内缺乏关于房地产项目商务谈判专门的论著，研究和实践活动还不够深入，因此本书只能尝
试性地将二者结合。
加之作者水平所限，如本书有不当之处，敬请专家、学者、同行和读者批评指正，以便在今后的研究
实践中加以修改和完善。
  编者  2011年1月
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内容概要

　　本书以房地产项目开发经营为主线，兼顾理论与实践，介绍商务谈判基础知识和房地产项目开发
过程，详细探讨了房地产项目开发前期阶段、建设阶段、营销阶段、运营阶段的主要工作与谈判关系
，重点论述各阶段的商务谈判策略与技巧。
全书体系完整、语言流畅、内容实用，有助于读者学习房地产谈判的技巧和要领。

　　本书可作为高等院校经济管理类专业的教学用书，也可作为房地产业内人士提高谈判能力的培训
用书，同时还可供从事房地产项目管理的工作人员参考。
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