
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判>>

13位ISBN编号：9787040100068

10位ISBN编号：7040100061

出版时间：2001-7

出版时间：高等教育

作者：刘文广

页数：195

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：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

前言

按照全国第三次教育工作会议的精神和教育部关于全国高职高专教材建设的基本要求，我们基于理论
以必需够用为度、应用和操作技能突出以及语言生动易懂的原则，编写了这部《商务谈判》教材。
商务谈判的原则、策略、方法以及技术技巧，是现代企业商务人员必须掌握的一项职业技能。
随着我国社会主义市场经济的深入发展、企业制度改革的深化以及与世界经济对接度的提高，商务谈
判已经成为各类工商企业经营与发展、合作与销售的重要商务活动内容，广大商务工作者也迫切需要
掌握科学、艺术及实用的谈判知识与技能，并在以往经验教训的基础上不断提高。
为此，我们从职业技能和高等职业教育的要求出发，以商务谈判的实务程序与要素为线索，以谈判的
原则、方法、策略和技术技巧为轴心，设计了本教材的内容体系，力求生动、易懂、连贯及直截了当
，系统而实际地反映商务谈判的实务内容与方法（有三个方面的突破，见内容提要）。
为了使本教材具有较高的可读性，并能达到引人入胜、首尾呼应、激发思考和乐于实践的目的，每章
第一节都结合谈判实例导出了值得读者思考的问题，并使读者带着极高的兴趣去追索这些问题，最后
在每章的“思考与训练”中强化了实验实训和题例、案例解析。
本书由刘文广、张晓明共同编著，全书共分九章，其中第一章至第三章由刘文广执笔，第四章到第九
章由张晓明撰稿。
1997年，全稿的主体部分曾蒙北京大学教授黄横学博士、著名市场学家吴健安教授阅审，并提出了宝
贵意见。
修改稿于2000年经薛春海教授最后审定。
可以说，这部《商务谈判》教材是各位专家学者知识、智慧与经验的共同结晶。
由于本书是教育部统一规划的全国高职高专的先期教材，没有什么现成的经验和教训可资借鉴，因此
，我们的劳动是否体现了高职高专教育规律的要求，能否为广大师生所接受，还有待于实践的检验。
我们诚恳希望全国的专家、高职高专的师生以及广大读者提出宝贵意见，为建设好我们自己的“企业
大厦”和高职高专教材贡献出各自的力量！
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内容概要

　　《商务谈判》是教育部高职高专规划教材，是根据《高职高专教育市场营销专业人才培养目标及
基本规格》编写的。
全书以谈判过程为线索，兼容各谈判要素，设置了如下内容：商务谈判、商务谈判计划与管理、谈判
的开局与实质磋商、较量中的谈判策略与技巧、价格谈判、谈判的结束以及国际商务谈判等。
　　本书以理论够用为度、突出实用与技能为原则，形成了三个鲜明特点：一是内容结构体系以谈判
为核心，既保证了教材的系统性，又避免了与相关课程内容的重复;二是将谈判定位于营销系统中，在
营销理论的基础上展开对谈判的思想、原则、策略和技术方法的阐述;三是为了增强阅读、理解及训练
的积极性和自觉性，每章都由四个部分构成，即案例分析与启示、内容正文、小结、思考与训练。
语言通俗易懂，选材实用生动。
　　本书可供高职、高专及成人院校市场营销专业使用、经管类其他专业选用，也可作为实际谈判工
作者的参考用书。
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章节摘录

插图：（二）了解产品谈判者仅一般地了解自己所推销的产品是谈判失败的一个重要原因。
谈判者在谈判生涯中不时会遇到这样的情况：即对方对其产品的所有情况都了如指掌，尽管这类顾客
购买该产品的希望最大，但是他却成了别人的买主。
这往往是由于谈判者对产品的注意力不够或是缺乏对产品的了解所致。
了解产品，不仅要知道产品是个什么东西，什么样的价格和成本，而且要知道产品有什么功用，不充
分了解产品，就不能准确地将满足对方需要的功能介绍给对方。
但是，有一点需要注意，即在谈判中涉及产品优点的时候，要说老实话，避免夸张，如果某项因素结
果证明是夸张的说法，那么对方就有理由认为你所说的都是不可靠的，不仅会失掉这笔交易，而且可
能会永远失掉这位顾客。
谈判者在可能的顾客面前，以顾客满意的方式当场示范使用产品的方法是非常重要的，口头上的事实
，往往让人感到难以确信。
所以，充分了解产品，但却对它的重视程度不够或是没有合适的表现方法也是不行的。
总之，产品是诱发顾客的欲望与动机，进而满足顾客，并使可能顾客成为真正顾客的工具与依托。
（三）了解谈判对手了解可能顾客的背景与动机，往往可以使谈判者明确谈判所要采取的方式以及能
够推销哪种产品。
如保险业的谈判者知道他的顾客没有孩子，就不要讨论孩子的教育保险问题；倘若购买者是在经营廉
价商品的小商场工作，你就不要推销昂贵的产品给他；如果你的谈判对手是日本人，你就应该放弃要
对方接受你（哪怕最著名的）荷叶商标的想法。
可见，一个知识面宽广而又充分了解可能顾客的谈判者，在谈判中会有明确的方向，并会及时地随着
对方的动向而调整谈判方式和方针，越了解对手，成功的机会就越大，正所谓知己知彼，百战不殆。
（四）了解竞争者充分了解自己的竞争对手对谈判和劝说工作十分有利。
了解竞争者，不仅要知道他的产品、管理、设备和销售的详细资料，还要知道他的价格及成本等情况
，对这些内容的掌握，有助于谈判者增强信心和清除对问题的恐惧，谈判者会欢迎对方提出有关产品
比较的问题，因为这是向对方说明自家产品优点的最好时机。
但是，在谈判中千万不要侮辱和贬低竞争者及其产品。
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编辑推荐

《商务谈判》是由高等教育出版社出版的。
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