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《商务谈判》

内容概要

《商务谈判》共十章，分为商务谈判基础理论篇和实务篇。第一篇包括：商务谈判概述，商务谈判准
备，商务谈判过程和商务谈判心理。第二篇包括商务谈判语言技巧，商务谈判策略，商务淡判中僵局
的处理，商务谈判礼仪与禁忌，国际商务谈判和商务谈判的风险与规避。《商务谈判》以基础理论为
基本写作宗旨，注重实务性，突出实用性，以培养学生的应用性技能为主要指导思想，在基础理论的
解释之后，增加了很多实际案例，使读者在读故事的轻松气氛中理解并学会枯燥的基本理论。《商务
谈判》语言通俗易懂、选材实用生动，可读性强。在结构安排上，按学习要点及目标、引导案例、正
文、本章小结、案例分析和阅读资料为顺序，循序渐进，由浅入深，培养分析和解决问题的能力。
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《商务谈判》

书籍目录

第一篇　商务谈判基础理论　第一章　商务谈判概述　　第一节　谈判的概念和含义　　　一、怎样
正确认识谈判　　　二、谈判的形式、内容及特征　　　三、谈判的含义　　第二节　商务谈判的概
念和特征　　　一、商务谈判的概念　　　二、商务谈判的特征　　第三节　商务谈判的原则和作用
　　　一、商务谈判的基本原则　　　二、商务谈判的作用　　第四节　商务谈判的类型和内容　　
　一、商务谈判的类型　　　二、商务谈判的内容　　第五节　商务谈判的理论与方法　　　一、商
务谈判的主要理论　　　二、商务谈判的学习方法　　本章小结　　自测题　　案例分析　　阅读资
料　第二章　商务谈判准备　　第一节　谈判人员准备　　　一、谈判班子的规模　　　二、谈判人
员应具备的素质　　　三、谈判人员的配备　　　四、谈判班子成员的分工与合作　　第二节　谈判
所需知识的积累和信息的收集　　　一、了解谈判环境　　　二、掌握市场行情　　　三、摸清对方
情况　　　四、谈判信息资料的收集　　　五、淡判资料的整理与分析　　第三节　拟定谈判方案　
　　一、选择谈判对手　　　二、制定谈判目标　　　三、谈判方案的基本要求　　第四节　物质条
件的准备　　　一、谈判地点的选择　　　二、谈判场所的设施　　　三、谈判房间的布置　　　四
、食宿安排　　本章小结　　自测题　　案例分析　　阅读资料　第三章　商务谈判过程　　第一节
　开局阶段　　　一、开局的基本任务　　　二、开局气氛的营造　　　三、开局行为的禁忌　　第
二节　磋商阶段　　　一、确定报价标准　　　二、选择报价时机　　　三、磋商交易阶段　　第三
节　成交阶段　　　一、注意成交信号　　　二、表明成交意向　　　三、注意合同条款　　本章小
结　　自测题　　案例分析　　阅读资料　第四章　商务谈判心理研究第二篇　商务谈判实务　第五
章　商务谈判语言技巧　第六章　商务谈判策略　第七章　商务谈判中僵局的处理　第八章　商务谈
判的礼仪与禁忌　第九章　国际商务谈判　第十章　商务谈判的风险与规避参考文献
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《商务谈判》

编辑推荐

《商务谈判》适合用作大学本、专科、独立学院、高职高专等商务及经济管理类专业学生的《商务谈
判》课程的教材，也可供从事商务谈判工作的商务人员参考阅读。
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《商务谈判》

精彩短评

1、被列到清考单上的课程。考研+省考冲突，多费了200。唉。陈贞代课，明明山东妹子，非要因为
在东北上过学成天拽东北音的老师= =
2、买的书都还好 送货也很好
3、就是版本跟不上，其他还好
4、非常不错的书籍哦
5、结构不错 作为教科书很实用
6、买来当教材用的，里边内容还行，比较有用。
7、没啥问题
8、配货较慢，书到了的时候包装都破了，关键是没有光盘，自学者谨慎购买。
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《商务谈判》

精彩书评

1、有很多案例，介绍了不少谈判策略。由于本人没有实战经验，有些策略的精巧之处尚不能完全领
略，以后用到了再重拜读
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