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《商务谈判实战经验和技巧》

前言

本书是一部对从事商务谈判的相关人员（营销总监、销售经理、采购经理、外贸业务员、管理人员、
创业者等）深度访谈的原始记录汇编，他们会告诉你一个个真实的谈判故事而不仅仅是理论的谈判知
识。商学院的学生经常存在这样的感慨，理论和现实之间往往存在很大的差距。这具体表现为在大学
里学到的商务谈判理论知识在实践中大多“没有用”，实践中的谈判与理论上讲的谈判差距比较大。
正像乔安·罗宾逊（Joan Robinson）形容的那样，“实践家叫苦说，他要的是面包，而经济学家给他
的却是一块石头，他的叫苦是十分自然的。”u可见，大学课堂上讲授的商务谈判理论知识还不能完
全满足商务谈判实践的需要。尽管现在大学“商务谈判”课程教学也非常注重理论联系实际（如，强
调案例分析、实训教学和模拟谈判），但是学生们依然感觉脱离实际。以商务谈判案例分析来说，现
有的商务谈判案例多数比较陈旧，少数不陈旧的案例也缺乏深度、索然无味。而一些最新、有深度的
谈判案例，课堂中没有条件也不可能展开教学和讨论。可见，对于学习商务谈判的学生或毕业后将从
事商务谈判相关工作（销售、采购、外贸、管理、招商等）的实践工作者，仅仅依靠课堂上学的商务
谈判理论知识还远远不够。他们还需要了解在现实销售、采购、外贸、管理、招商等工作中，人们是
如何有效地进行商务谈判的，特别是需要了解在中国文化背景下，现实中的商务谈判与理论中的商务
谈判有什么差异。基于此，我们编写了这本《商务谈判实战经验和技巧——对五十位商务谈判人员的
深度访谈》，以期为相关专业大学生和实践工作者提供参考。
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《商务谈判实战经验和技巧》

内容概要

《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》是一部对商务谈判实战人员深度访谈
的著述。五十位被访谈人中包括公司董事长、总经理、营销总监、销售经理、创业者、外贸员等，他
们都是活跃在一线、基层的本土型、草根型的商务谈判人员。《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商
务谈判人员的深度访谈》采用访谈记录式的编写体例，由被访谈人讲述其亲身经历的方式编写商务谈
判实战记录，所有访谈记录都是第一手资料。在总结被访谈人商务谈判实战经验和技巧的基础上，《
商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》提炼了商务谈判的十二条一般原理和十
二条中国特色。《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》可以作为相关专业（
如市场营销、工商管理、电子商务、国际贸易、国际商务等）研究生、本科生、高职生学习“商务谈
判”等课程的实训指导书、教学参考书或课外阅读书，还可以为相关的商务谈判实战人员提供实战操
作指导。
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作者简介

王建明，1979年出生，江苏靖江人，九三学社社员。主要研究环境营销与政策管制。2000年毕业于西
南财经大学，获经济学学士学位；2003年毕业于杭州商学院(现浙江工商大学)，获管理学硕士学位
；2007年毕业于中南财经政法大学，获管理学博士学位。现为浙江财经学院工商管理学院副教授、硕
士生导师。是校中青年学科带头人、“人口·资源与环境”校级重点学科负责人、浙江省新世纪151人
才工程第三层次培养人员。出版专著2部，在《经济学家》等期刊上发表论文50余篇，多篇论文被《中
国社会科学文摘》等转载。参与国家级项目多项，主持教育部人文社科研究项目青年项目1项、浙江
省哲学社会科学规划项目3项和厅级项目2项。获副省级优秀科研成果奖2项。
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实意、耐心讲解”——对数码公司销售人员的深度访谈  “微笑就是一张无形的名片”——对牛奶经
销人员的深度访谈  “还是老老实实和对方谈”——对贸易公司外贸人员的深度访谈  “慢慢和他们细
细地讲，效果果然要好得多”——对保险公司业务员的深度访谈  “态度一定要非常好，要让对方感
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《商务谈判实战经验和技巧》

章节摘录

问：能不能举一个谈判成功或失败的例子？答：物美超市是我们公司合作多年的伙伴之一。2004年我
第一次代表公司参与的谈判小组和物美超市有过一次成功的谈判。情况是这样的，由于那是我上任后
接的第一个大任务，同时又了解了公司之前一些商谈失败的一些原因，所以我一开始就对这个任务抱
有相当认真谨慎的态度。谈判前我和谈判组成员详细了解了这类文具在市场上的平均价格和竞争对手
所付的价格，从而确定了这次谈判的心理底价和最高限价。而且我平时就高度注意收集我们公司产品
在超市中的地位和在整个文具用品中的影响力、月销量以及货架陈列、铺货情况，还有竞争商品的各
种详细情况，等等。同样的，我们也没有忽视对对方谈判人员的了解。现在还是能清楚地记得，我们
组小陈是怎么从别人那里旁敲侧击得到的对方主谈人的爱好和物美的情况的。果然如我所料，这些辛
苦工作没有白费。当时的谈判地点是一个大酒店的VIP包厢，对方来了四个人，其中很明显能看出吴
经理是头儿。我方人员提前一步到，对方一入座，服务员就按照我们事先的吩咐，给吴经理端上了他
最爱的西湖龙井。自然地谈判一开始，我们就营造出了一个很和谐的氛围。不过人家也是这行干了好
些年的“老手”。谈到商品成交价格时，我现在想来都有些紧张，对方咬得很紧，一直拿其他成交价
低的供货商和我们做比较，怎么都不肯退步。对方甚至提起了前不久一份他们泄露出去的进价单，并
明确告诉我方这份进价单确有其事，我们公司的报价比起那些价格，实在是没什么优势。作为上任后
接的第一个谈判任务，我当然不会就让它这么失败了。所以当对方抛出早已准备好的进价单时，我看
了看，随即顺手递给我方其他成员，他们也浏览了一番。当进价单再次传回我手中时，我笑笑，随即
把这份资料拍在桌上，然后明确地指出，那些明显信用度不够、实力不足的小公司和我们天朗贸易有
限公司相比之下其不足之处在哪里。而我们公司，虽然不及我市那些数一数二的巨头，但一直口碑不
错，产品货源稳定，质量有保证，并且价格实惠。我还指明我们双方本来就是合作多年的伙伴，在默
契、磨合上早有了其他公司无法比拟的优势，最后终于让对方认可了我们的条件。自此，我们公司一
直与物美友好合作到现在。
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《商务谈判实战经验和技巧》

编辑推荐

《商务谈判实战经验和技巧:对五十位商务谈判人员的深度访谈》：第一部对谈判者访谈的著述，五十
位谈判人员的经历心得，数百位财经学子的体会感悟，原汁原味的深度访谈全记录。
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精彩短评

1、看看成功人士的故事，或许有所启发
2、给老公买的，老公很喜欢哦~
3、故事简单，能悟出点道理
4、内容空洞，实在令人失望
5、都是一些案例，比想象中的差一点点，整体还可以的。
6、质量好，速度快，，物美价廉
7、感觉没什么有用的内涵，不推荐
8、东西很好，运送很快～～
9、正在学习商务谈判，大家可以根据自己的经验选择书籍
10、内容还不错，只是理论很少，都是一些访谈的原稿
11、很有实用性，对商务谈判有帮助。
12、都是访谈的真实谈判故事和谈判案例，挺实用的，特别是对于大学生来说，更需要这方面的实践
能力。
13、列子详细易懂
14、还不错，就是感觉没新东西，说的基本都知道，刚开始有兴趣，看着看着就乏味了。
15、理论说明较少，有一定的实用性！但不适合学生及教学。
16、书还没看，老师推荐的书。
17、从中能学到很多~~
18、本书还不错。
19、手段低劣
20、应该还可以 编排还不错 值得一看 可以学到很多技巧
21、这种让大一同学去访谈再整理成册的东西有必要出版吗？访谈对象倒是很实诚的，没有什么花腔
官腔。
22、习惯看国外谈判书籍，看中式会有些别扭，觉得内容条条了些
23、纸不是很好，有点糙。其他还不错。
24、真挺好，用具体事例告诉我们谈判技巧
25、老师推荐我们读读这类书。还没看呢，不过很高端的样子
26、没有读过
27、采访主体:财经学院的学生
采访对像:自己的长辈或规模较小的公司
采访内容:缺乏深度,与标题的深度不相符

1个多小时就把书看完了,无有意义内容

Page 8



《商务谈判实战经验和技巧》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 9


