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《模拟商务谈判》

前言

伴随着经济全球化进程的加快，越来越多的中国企业认识到国际化经营的重要性和紧迫性，也感受到
国际化经营带来的前所未有的压力。在国际化转型的过程中，一支优秀的国际化管理团队是必不可少
的重要条件。高等院校肩负着人才培养、科学研究和服务社会的使命，培养面向国际化的新型人才是
高等院校义不容辞、责无旁贷的使命。国际化人才的培养是一项系统工程，而在该项系统工程的诸多
要素申。编写与国际接轨的教材是其中的基础工程。首都经济贸易大学工商管理学院经过长期实践，
在人才培养方面积累了较为丰富的经验。这套《首都经济贸易大学工商管理系列教材》就是由首都经
济贸易大学工商管学院策划、编写的面向国际化人才培养目标的工商管理系列教材，它涵盖了工商管
理学科的主干课程。
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《模拟商务谈判》

内容概要

《模拟商务谈判(双语教程)》主要内容简介：伴随着经济全球化进程的加快，越来越多的中国企业认
识到国际化经营的重要性和紧迫性，也感受到国际化经营带来的前所未有的压力。在国际化转型的过
程中，一支优秀的国际化管理团队是必不可少的重要条件。
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《模拟商务谈判》

作者简介

杨震，生于1960年。在首都经济贸易大学任教26年，专攻商务谈判，主持参与过各类大型谈判，著述
颇丰。曾为华夏大地教育网录制过面向国内发行的“商务谈判”视频课程，应邀在北京大学、海南大
学、中国音乐学院、美国斯克兰顿大学等著名院校客座讲学并从事教学推广和研究。曾著有{模拟商务
谈判实验教程）和（模拟商务谈判案例库）。他的谈判哲学是“谈成且谈好”，围绕这一理念所开创
的“模拟谈判教学法”在国内外同行中评价甚高。他所指导的首都经济贸易大学代表队曾于2008年勇
夺全国高校“模拟商务谈判大赛”第三名，被国际商务谈判学会的专家们誉为“中国最具杀伤力的谈
判术”。
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《模拟商务谈判》

书籍目录

导论　第一节 设计《模拟商务谈判》实验课堂的目的　第二节 组织实施《模拟商务谈判》的四个教
学环节　第三节 三个等级的模拟谈判　第四节 模拟谈判现场展示初级模拟：单项交易价格的谈判　
第一章 谈判准备环节的知识要点　　第一节 介绍谈判准备的一般过程　　第二节 谈判目标的确定　
　第三节 谈判的有效准备　　第四节 建立谈判团队　　第五节 谈判计划的制订　第二章 提供谈判背
景资料和宣布规则　　第一节 初级模拟谈判贯彻重点　　第二节 初级模拟背景资料(5套)　第三章 组
织模拟谈判并完成现场拍摄　　　第一节 谈判中的四个要求　　第二节 固定拍摄和移动拍摄　第四
章 视频后期制作以及教师点评打分　　第一节 评分依据　　第二节 初级模拟谈判预案范例　　第三
节 现场记录表　　第四节 教师点评谈判得失　　第五节 模拟商务谈判的奥秘　第五章 知识扩展　　
第一节 优势谈判高手的个人特点　　第二节 优势谈判高手的态度　　第三节 优势谈判高手的信念中
级模拟：谈判技能的运用　第六章 谈判技能环节的知识要点　　第一节 谈判力　　第二节 谈判力的
来源　　第三节 谈判高手应具备的能力　第七章 提供谈判背景资料和宣布规则　　第一节 中级模拟
谈判贯彻重点　　第二节 中级模拟背景资料(5套)　第八章 组织模拟谈判并完成现场拍摄　　第一节 
教师与学生之间的互动　　第二节 中级模拟谈判预案范例　第九章 视频后期制作以及教师点评打分
　　第一节 如果是封闭式谈判，教师可作内部点评　　第二节 如果是开放式谈判，教师可作公开点
评　第十章 知识扩展　　第一节 培养胜过对手的力量　　第二节 造就优势谈判的驱动力　　第三节 
双赢谈判高级模拟：克服谈判障碍　第十一章 谈判障碍环节的知识要点　　第一节 谈判中的威胁　
　第二节 谈判中的僵局　　第三节 克服谈判障碍的策略性手段　第十二章 提供谈判背景资料和宣布
规则　　第一节 公布高级模拟谈判的规则　　第二节 高级模拟背景资料(6套)　第十三章 组织模拟谈
判并完成现场拍摄　　第一节 各代表队制作简介牌　　第二节 学习和研讨　　第三节 高级模拟谈判
预案范例　第十四章 视频后期制作以及教师点评打分　　第一节 练习礼仪　　第二节 公布评分标准
　　第三节 进行正式谈判　　第四节 现场接受专家点评　第十五章 知识扩展　　第一节 美国人的谈
判特点　　第二节 非美国人的谈判特点模拟商务谈判的教学交流
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《模拟商务谈判》

章节摘录

插图：还记得你的某位重要员工来向你申请加薪时的情形吗？当时你心里是怎么想的？你可能在想“
我可不能失去这位员工。这么多年来，他的表现一直都非常好。他在工作上可是个高手。我想不出来
到哪儿还能找到一位像他这样的员工”。可与此同时，那位员工可能也在想“希望这个要求不会影响
到我在这家公司的发展。这么多年了，他们一直对我很好。或许我不应该这么早就提出加薪”。这时
，双方都感觉自己处于下风。而优势谈判高手往往会设法弥补这一点。为什么会出现这种情况呢？因
为在谈判时，人们通常都会比较熟悉自己所面临的压力，但他们却并不熟悉对方所要承担的压力。当
一位潜在的客户告诉你“我可以找到很多人来帮我做这件事情，而且他们的要价也会更低”时，千万
不要太在意他的话。记住，你的客户也和你一样面临着巨大的压力。一旦克服这种感觉自己处于下风
的心态，你的谈判技巧就会迅速提高。信念2谈判是一个有章可循的过程优势谈判高手的第二个信念
就是，谈判是一个有章可循的过程，就像下象棋一样，它也有一定的规则。可能有些谈判者会想：“
你从来没有碰到过我所遇到的那些客户，他们从来不吃你那套。”这种担心不无道理，但我还是希望
他们能够按我所讲的规则先尝试一下再说。曾经有很多学员都来告诉我“我本来以为你的那些策略根
本行不通，可没想到它们居然真的有效，简直太神奇了”。相信当你第一次通过使用我的策略而从对
方那里多赚了1000美元时，你就会相信我所说的话了。
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《模拟商务谈判》

后记

这本双语教程是我与Scranto大学Satya教授的合作成果。承蒙他对英文版的悉心修订，使我们的商务谈
判教学更具有国际化交流的价值。同时要感谢首都经济贸易大学工商管理学院资助本的出版。我院长
期以来对商务谈判实践教学的支持和帮助，是本书形成的基础。尤其要感谢的是我可爱的学生们，他
（她）们对模拟谈判的积极参与和优秀表现，是我编撰这本书的强大动力。纵观国内外“商务谈判”
教学法，无外乎三种形式：一是系统教学法。以马里兰大学和东北财经大学为代表，依据尼伦伯格和
费希尔等学者的经典理论，在教师主导下，使学生掌握当代谈判理念。二是案例教学法。以哈佛商学
院和中国人民大学为代表，基于赫伯.科恩的《谈判天下》，使学生通过案例分析，理解谈判技巧的运
用。三是职业培误训法。主要面对业界，以罗杰。道森的《优势谈判》为蓝本，通过专题讲座，提高
职业代理人的谈判水平。这些形式的共同缺陷是不能体现学生之间的互动，结合谈判教学的特点，仅
有师生之间的互动是不够的，需要开创新的教学形式，即建立以模拟课堂为核心的认识知体系，这一
点，我与Satya教授有高度的共识。
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《模拟商务谈判》

编辑推荐

《模拟商务谈判(双语教程)》：首都经济贸易大学工商管理系列教材
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《模拟商务谈判》

精彩短评

1、组织比赛时候用的，所选的案例都是新的，老师也很惊讶
2、内容简单精炼，针对性强。
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