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前言

谈判，一个大家耳熟能详的名词。
它的意思非常简单，“谈而判之”，“在交谈、沟通过程中就某一主题为达成一致意见而作出自己的
主张和判断”。
大到国家之间的政治、军事谈判，小到企业之间、个人之间的商务谈判，不管谈判的复杂程度如何、
谈判的规模大小、谈判持续时间的长短，谈判的核心要义就是沟通，通过沟通消除分歧，创造价值。
沟通正成为我们生存的必需手段和技能。
正所谓，人人都是谈判者，世界就是一张巨大的谈判桌。
在现代商业活动中，谈判已是交易的前奏曲，谈判是销售的主旋律。
可以毫不夸张地说，从事商业经营活动，除了谈判我们别无选择。
然而尽管谈判天天都在发生，时时都在进行，但要使谈判的结果尽如人意，却不是一件容易的事，需
要谈判的理念指导、战略规划、战术策划。
作为21世纪的现代商务人员，面对日益复杂的市场竞争，面对知识经济、信息化和全球化浪潮的挑战
，我们的商务人员究竟应该树立什么样的商务谈判观？
应该具备什么样的商务谈判能力与素养？
我们该如何提升自身的商务谈判技能？
我们该遵守什么样的商务谈判礼仪⋯⋯所有这些问题都值得我们深思和研究。
而这些都将在本书中找到答案。
《现代商务谈判》是一门研究现代商务谈判活动及其规律性的学科。
本书是一本系统介绍现代商务谈判理论、实践策略的教材，全部内容分为两部分，共10章。
第一部分为理论篇，分为5章。
作者通过对商务谈判理论和原理进行全方位分析和论述，力求使读者对商务谈判理论有一个很清晰的
认识。
第二部分为实践篇，分为5章。
这一部分主要为读者介绍商务谈判过程的各个环节，通过理论与案例相结合的方法，突出商务谈判实
践中的策略和技巧应用，使读者从中受益，不断提升自己的商务谈判能力和水平。
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内容概要

　　《现代商务谈判》是一门研究现代商务谈判活动及其规律性的学科。
本书是一本系统介绍现代商务谈判理论、实践策略的教材，全部内容分为两部分，共10章。
第一部分为理论篇，分为5章。
作者通过对商务谈判理论和原理进行全方位分析和论述，力求使读者对商务谈判理论有一个很清晰的
认识。
第二部分为实践篇，分为5章。
这一部分主要为读者介绍商务谈判过程的各个环节，通过理论与案例相结合的方法，突出商务谈判实
践中的策略和技巧应用，使读者从中受益，不断提升自己的商务谈判能力和水平。

　　本书与一般的商务谈判学教材相比，主要特色及创新之处有三；一是结构安排新颖科学。
全书分为两篇，理论部分内容全面、脉络清楚，策略与实践部分针对性强，理论结合实践，深入浅出
，既具备深刻的知识性，又具备较好的易读性。
每一章配有学习要旨、案例及阅读教材。
二是注重商务谈判理论的诠释和挖掘，尤其是商务谈判的人性理论、模式理论和沟通理论等是其他商
务谈判教材中缺乏的。
三是本书增加了学习深度，这不仅反映在理论上进行了深入归纳和著述，在实践环节面也更注重读者
的理解深度，力争全方位提高商务谈判人员的谈判能力。
本书可作为普能视等院校和职业技术校营销、管理专业的本专科生及企业中高级商务谈判人员和管理
人员的培训教材与读物。
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章节摘录

插图：（四）适度隐含原则适度隐含原则要求在商务谈判中运用语言艺术要根据特定环境与条件，委
婉而含蓄地表达思想，传递信息。
适度隐含原则在许多方面集中反映了语言的艺术性，除了表现在口头语言上之外，还直接表现在无声
语言之中。
尽管我们前面强调语言的表达要遵循客观性、针对性、逻辑性原则，但这并不代表在任何发问下都必
须“直”不打弯，“露”而无遮，相反在谈判中根据不同的条件，掌握和运用“弯弯曲曲”、“隐隐
约约”的语言表达方式有时会收到良好的效果。
（五）表达规范原则表达规范原则是指谈判的过程中语言表达要文明、清晰、严谨、精确，规范的表
达反映谈判者的修养和素质。
首先，语言必须坚持文明礼貌的原则，必须符合商界的特点和职业道德要求。
无论出现任何情况，都不能使用粗鲁的、污秽或攻击的语言。
其次谈判的语言必须易懂。
口径应当标准化，不能使用地方方言或黑话、粗俗等语言与人交谈。
再次语言应该注意抑扬顿挫，轻重缓急，避免吐舌挤眼，语不断句，嗓音微弱，大喊大叫或感情用事
。
最后，语言应当准确严谨，特别在讨价还价的时刻，更要注意语言的准确性。
在谈判的过程中，由于一言不慎，导致谈判走向歧途，甚至导致谈判失败的例子屡见不鲜。
因此语言表达必须要严谨、规范。
（六）说服诱导原则说服诱导原则是谈判语言的特点。
这一原则要求谈判人员在谈判沟通中无论语言的表现形式如何，都应该具有令人信服的力量和力度。
当然，要说服对方并非易事，需要商务谈判人员在谈判中适当地加以诱导，促使对方认可己方的观点
，尽快达成协议。
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编辑推荐

《现代商务谈判(第2版)》：新世纪高校市场营销专业系列教材。
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