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《商务谈判》

内容概要

　　《面向“十二五”高等院校应用型人才培养规划教材：商务谈判》理论精练，突出商务谈判实务
，注重学生的操作能力和实践能力的培养。《面向“十二五”高等院校应用型人才培养规划教材：商
务谈判》分为4篇，共11章。第1篇是商务谈判基础，包括商务谈判概述、商务谈判理论和商务谈判心
理等内容；第2篇是商务谈判实务。包括商务谈判准备、商务谈判过程和商务谈判合同等内容；第3篇
是商务谈判艺术，包括商务谈判语言沟通、商务谈判主要技巧和商务谈判主要策略等内容；第4篇是
商务谈判礼仪与风格。包括商务谈判礼仪和商务谈判风格等内容。
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作者简介

田玉来，齐齐哈尔大学教师。硕士研究生毕业。具有十几年的大型企业工作经验；具有系统的企业经
营管理理论和较强的营销实战经验。长期讲授市场营销专业相关课程，主要讲授“商务谈判”、“管
理学”、“销售管理”和“推销技术”等课程；近年来发表学术论文10余篇，主编教材4部。
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章节摘录

版权页：   插图：   1.谈判的前提 谈判的前提是谈判各方都有需要，都想从谈判中得到某种东西。 2.谈
判的层次划分 尼尔伦伯格将谈判划分为三个层次：个人与个人（P-P）之间的谈判；组织与组织
（O-O）之间的谈判；国家与国家（G-G）之间的谈判。在任何一种非个人的谈判中，都有两种需要
在同时起着作用：一个是组织（国家）的需要，另一个是谈判者的需要。谈判者应努力通过一定的方
式和方法，去发现和诱导对立谈判方的需要，进而影响他的立场、观点和看法，以使谈判向有利于实
现我方目的的方向发展。 3.谈判的六种基本方法 尼尔伦伯格在谈判的三个层次的基础上，按照对谈判
控制的难易程度划分为六种方法。 （1）谈判者顺从对方的需要。谈判者在谈判中根据对方的需要，
采取相应的策略，主动为对方着想，促使谈判成功。在这种情况下，谈判者要善于分析、发现对方尚
未满足的需要，然后思考采取一个适当的办法使双方满足，促使谈判成功。 米开朗琪罗的雕塑作品《
大卫像》举世闻名，是他花费了三年的心血，用一块完整的大理石制作的5.3米高的男性裸体雕像。大
卫左手拿着浴巾，右手握着肥皂，注视着前方。全身健壮有力的肌肉，象征着勇士战斗前的勇气和力
量；炯炯有神的眼睛，闪烁着克敌制胜的决心。这尊雕像是意大利的“鲜花之城”佛罗伦萨的标志之
一。 关于这尊雕像还有一个故事，据说雕像完成之日，罗马市政厅长官对雕像的鼻子不满意，要求艺
术家进行修改。米开朗琪罗答应了长官的要求，爬到雕像的头部，随后石头屑纷纷落下，市政厅长官
终于点头认可，而事实上，米开朗琪罗爬上去的时候，手里就握了一把碎屑，他在上面只是作出雕琢
的动作，却丝毫没有碰到雕像的鼻子。 （资料来源：黄卫平，国际商务谈判，北京：机械工业出版社
，2008） （2）谈判者使对方顺从自己的需要。谈判者在谈判中使用各种策略说服对方满足自己的需
要，所有的谈判活动都是从满足自身需要出发，这种方法在谈判中比较常见。 KT公司是一家电视机
生产厂家，宏达公司是一家电视机销售商家。在商务谈判中销售商提出直销、代销和经销三种方案：
直销是由厂家直接在商场内设立销售柜台，按月付给商家场地租用费；代销是由商家代为销售，售出
一台结算一台；经销是由商家按批发价购进一批电视机自行出售。宏达公司比较愿意采用代销方式，
这样风险较小。KT公司由于电视机积压较多，资金周转困难，迫切需要一笔运转资金，因此，在谈判
中KT公司坚持要求以经销方式批发交易。KT公司用低价诱惑对方，当宏达公司感到没有把握时，他
们主动提出派技术人员协助宣传和推销；当宏达公司提出搬运有困难时，KT公司立即承诺由他们负责
搬运到商场。
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编辑推荐

通过对《面向"十二五"高等院校应用型人才培养规划教材:商务谈判》的学习，应使学生全面掌握商务
谈判活动的基础知识、基本理论和基本方法，提高学生的商务谈判能力。具体来讲应达到以下3个目
标：一是对人类的谈判活动有一个整体的认识；二是掌握商务谈判的基本概念、基本原理和基本方法
，包括国内外谈判理论与实践的最新发展；三是紧密联系实际。学会分析案例，解决实际问题。把对
理论的学习融入对经济活动实践的研究和认识之中。切实提高学生分析问题和解决问题的能力。
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