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前言

当前，由美国次贷危机引发了全球金融危机。这次金融危机对全球经济的波及范围之广、冲击力之强
、连锁效应之快都超出了人们的预料，企业发展遇到了严峻的挑战。我国政府积极应对这次严重的金
融危机，在宏观政策方面进行了果断调整，实施积极的财政政策和适度宽松的货币政策等一系列措施
；扩大内需，刺激消费，促进经济又好又快发展；保增长成为经济工作的重点。从企业微观层面来看
，企业应调整发展思路，实施有效的营销战略，积极开拓新市场，抢占市场机遇，这是实现在危机环
境下发展的有效途径。在这种新的国际、国内经济环境下，企业面临的营销环境具有更大的不确定性
。因此，提高企业对环境的适应性和应变能力，就成为一个新的研究课题。为了更好地满足企业应对
金融危机的需要，也为了满足高校培养高素质营销人才的教学需要，经中山大学出版社蔡浩然总编辑
的倡议和策划，由西安交通大学经济与金融学院营销学教授、中国高等院校市场学研究会副秘书长郝
渊晓担任主编的“普通高等学校‘十一五’市场营销专业规划教材”，在中山大学出版社的大力支持
下公开出版。这是我国高等院校市场营销专业教材建设的重要举措，有利于我国高等院校营销人才素
质的提高。
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内容概要

《商务谈判与推销技巧》介绍了商务谈判与推销理论、谈判策略、推销技巧、推销程序、推销管理、
价格磋商、商务沟通和商务礼仪等内容，对商务谈判与推销从理论和实践方面进行了系统的阐述和分
析。 
《商务谈判与推销技巧》理论联系实际，体现了理论性与实用性的统一；书中内容丰富，体例新颖，
体现了导学性与趣味性的特点。《商务谈判与推销技巧》既适合普通高等院校市场营销和工商管理专
业本科生做教材，也可作为高等职业技术学院和高等专科学校营销类专业学生的通用教材，亦适合企
业营销管理人员和推销人员学习使用；对希望了解商务谈判与推销知识的读者来说，《商务谈判与推
销技巧》也是一本理想的入门读物。
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作者简介

董原，女，教授，硕士生导师，兰州商学院工商管理学院院长。兼任全国高校商务管理研究会常务理
事、甘肃省市场营销协会副会长等社会职务。发表论文40余篇，主编、参编著作8部；其中《公共关系
原理与实务》、《推销学》两部教材均获甘肃省社会科学“兴陇奖”三等奖，《公共关系原理实务应
用》获中国西部地区教育图书优秀奖，《新编公共关系学》获甘肃省第七届优秀图书二等奖。参与并
完成国家级课题2项、省级课题3项、教育厅课题2项、校级课题6项，其中国家级课题成果“中国西部
地区形象设计与塑造的应用研究”获甘肃省第十届社会科学优秀成果二等奖、省级课题成果“促进甘
肃非公有制经济健康发展的战略研究”获甘肃省第十届社会科学优秀成果三等奖。校级课题成果“市
场营销专业建设的研究与实践”获甘肃省教学成果二等奖，《公共关系学》被评为甘肃省精品课
。2004年获甘肃省先进女职工称号。目前在研的项目主要有：国家级西部课题项目“体育赛事与城市
形象设计、塑造的应用研究”，“丝绸之路申遗中国段旅游区域旅游形象设计与推广策略研究”，甘
肃省社科规划课题“甘肃省农民工城市生存状态调查及对策研究”和“公共危机管理协调联运机制与
优化政府形象方略研究”等。
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书籍目录

总序第一编　商务谈判　第一章　谈判与商务谈判  　第一节　谈判概述   　 一、谈判的概念    　二、
谈判的特征    　三、谈判的基本理论    第二节　商务谈判概述　    一、商务谈判的概念  　  二、商务谈
判的特点   　 三、商务谈判的价值评判标准    第三节　商务谈判的原则与类型　    一、商务谈判的原
则  　  二、商务谈判的类型    本章小结    关键概念    思考与实训　第二章　商务谈判准备  　第一节　
商务谈判调查　    一、商务谈判信息的内容  　  二、商务谈判信息搜集方式  　第二节　商务谈判计划
　    一、明确谈判的主题和目标  　  二、制定谈判的基本策略    　三、制定谈判的具体方案　  第三节
　商务谈判组织  　  一、选拔谈判人员    　二、谈判小组成员的分工与协作    　三、谈判地点与时间
的选择    本章小结    关键概念    思考与实训　第三章　商务谈判过程  　第一节　商务谈判开局阶段　  
 一、建立洽谈气氛  　  二、开场陈述    　三、开局的方式、策略与技巧　  第二节　商务谈判磋商阶段
 　  一、磋商过程中的抗拒    　二、磋商过程中的冲突与合作    　三、磋商过程中的威胁    　四、磋商
过程中的僵局    　五、磋商过程中的让步　  第三节　商务谈判结束阶段  　  一、各种可能的谈判结果 
 　 二、结束谈判的方式    　三、协议的形成与签订    本章小结    关键概念    思考与实训　第四章　商
务谈判策略    第一节　不同地位者的谈判策略　    一、平等地位者的谈判策略  　  二、被动地位者的
谈判策略    　三、主动地位者的谈判策略    第二节　应对不同风格谈判者的策略　    一、应对强硬型
谈判风格的策略  　  二、应对不合作型谈判风格的策略　　⋯⋯　第五章  国际商务谈判第二编  推销
理论与技巧　第六章  推销的基本理论　第七章  推销程序（上）　第八章  推销程序（下）　第九章  
推销公式　第十章  推销管理第三编  价格磋商、商务沟通与礼仪　第十一章  谈判与报销中的价格磋商
　第十二章  商务沟通与礼仪主要参考文献后记
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章节摘录

第一编 商务谈判第一章 谈判与商务谈判本章学习目标学完本章后，应该掌握以下内容：①掌握谈判
的概念和特征；②掌握谈判需要理论、谈判博弈论、谈判三方针理论、原则式谈判理论；③了解谈判
公平理论、谈判唯理论；④掌握商务谈判的概念和特点；⑤了解商务谈判的价值评判标准；⑥掌握商
务谈判的原则与类型。案例导读：分橙子的故事妈妈给兄弟俩一个橙子，经过协商，他们一切两半各
自取得了一半，表面上看非常公平。但实际上由于他们没有充分交流各自所需，没有声明各自价值之
所在，造成了不该有的浪费：哥哥把半个橙子的皮剥掉扔进了垃圾桶，因为他要榨果汁；弟弟则把半
个橙子的果肉扔进了垃圾桶，因为他只需要用皮来烤蛋糕。显然，他们的谈判在形式和立场上看似公
平，但双方的利益并未通过谈判达到最大化。要使双方利益达到最大化，应该是一个得到全部的果肉
，一个得到全部的果皮，而只有通过良好的沟通才能达到。但是，如果有一个孩子既想吃果肉又想吃
蛋糕，这又该怎么办？这时如何创造价值就很重要了。结果想要整个橙子的这个孩子提议将其他问题
拿出来一块谈。他说：“如果把这个橙子全给我，你上次欠我的棒棒糖的钱就不用还了。”其实他的
蛀牙已经很严重了，根本就不能再吃糖了。另一个孩子想了想很快就答应了，因为他并不十分想吃橙
子，他更愿意拿还糖的钱去打游戏。显然这是一个克服障碍创造价值的新过程，达到了双赢的结果，
这样的结果他们事前可能并不明了。
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后记

商务谈判与推销既是一门科学，又是一门艺术。在经济高速发展的今天，商务谈判与推销已成为我们
经济生活与社会生活中的重要一环；可以说人人都是谈判者与推销员，事事处处都需要谈判与推销。
我们人生的幸福、事业的成功、企业的发展都离不开商务谈判与推销。本书围绕高校本科生培养目标
，在介绍商务谈判与推销理论、策略与方法的基础上，重点突出对高校本科生商务谈判能力和技巧的
培养。本书内容新颖，案例丰富，具可读性与实用性；体例依次有学习目标、案例导读、思考与实训
等，体现了导学性、趣味性和延展性的特点。本书既可作为普通高等学校市场营销及工商管理等专业
本科学生的教材，也可作为高等职业技术学院和高等专科学校营销类专业学生的通用教材，亦适合企
业从事商务谈判与推销的人员和社会读者阅读。本书由兰州商学院工商管理学院董原教授担任主编，
兰州商学院工商管理学院宋小强、西安邮电学院经济与贸易系任艳玲、湖北经济学院工商管理学院周
庆副教授任副主编。本书共12章。各章编写分工如下：董原撰写第一章第一节、第六章第一节；宋小
强撰写第一章第三节、第二章、第三章、第四章；荆炜撰写第五章、第六章二、三、四节、第七章；
郭晓云撰写第八章、第九章；周庆撰写第十章；关辉国撰写第一章第二节，第十一章；任艳玲撰写第
十二章。最后由董原、宋小强对全书进行了修改和总纂。
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编辑推荐

《商务谈判与推销技巧》由中山大学出版社出版。
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精彩短评

1、本人自买了&lt;商务谈判与推销技巧&gt;觉得其实有很大的用处,很适当用于初学者......
2、我们上课要用到的书，通俗易懂！
3、适用性强，看后能增强沟通
4、还没看 不过之前自己仔细挑选了的。希望之后看了 能大有收获
5、发货的速度很快，昨天下午下的单，今天就拿到了啊
6、做教材用挺合适
7、是正版，老师要求的教材
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