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《商务谈判:理论与实务》阐述了商务谈判的基本理论、运作过程、礼仪与礼节、风格
，谈判人员应具备的素质，详细分析了商务谈判的策略与技巧，书后附录了评估测试题
，以期能够增进谈判者的谈判意识，增强谈判本领。
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美国谈判大师卡洛斯说过：“谈判乃是人在一生中所做的最困难的一项工作。” 

谈判是现代社会无处不在、无时不有的社会现象，无论在政治、经济、外交、军事领域
，还是在社会生活方面，谈判都发挥着越来越重要的作用，已成为人们之间沟通、合作
和协调相互关系必不可少的工具。 

随着市场经济的深入发展，各种商务活动越来越多，冲突与合作始终伴随着商务活动，
过去的行政命令、强权暴力的做法越来越行不通了。谈判是解决冲突与合作问题最有效
的方式，是实现双赢的最佳工具。商务谈判已渗透到商务活动的每一个角落。 

商务谈判并不仅仅是鲜花、握手、宴会、签字，也不仅仅是有胆量、能说会道就可以了
。它还需要知识、智慧、艺术、经验和技巧。商务谈判既是一门科学，更是一门艺术。

商务谈判所涉及的知识极其广阔，涉及市场营销、国际贸易、法律、语言、心理、艺术
、演讲、公共关系、投资、财务、金融、会计、政治、经济、文化等多门学科，它是一
门综合性很强的学科。 

商场如战场。企业与企业之间的交往无处不存在着利益的分配。只有掌握商务谈判奥秘
的人，才能在风起云涌的商场中游刃有余，在谈笑风生中抢占市场，广开财源。
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