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内容概要

《商务谈判:理论实务风格》讲述了：我们面对着一个经济日益全球化的世界，商务谈判作为经济交往
的焦点，已渗透到经济生活的方方面面。
谈判既是一门科学，又是一门艺术。
在市场竞争日益激烈的今天，谈判技术已经发展成集社会学、行为学、语言学、心理学、逻辑学、传
播学、公共关系学等诸多学科为的综合性现代科学。
尤其在商务活动中，把握商务谈判技术对商务谈判的成功有着至关重要的作用。

为适应我国加入WTO后经济发展形势的需要，我们请北京工商大学经济学院姚立副院长为有关专业编
写了这本教材。
全书力图较为全面地介绍商务谈判的基本原理、基本知识和基本技能，并突出理论性与实用性相结合
的原则。
全书共分为三篇、十二章，试图以商务谈判基础（第一篇，一至三章）、商务谈判实务（第二篇，四
至八章）、商务谈判艺术（第三篇，九至十二章）三部分勾勒出商务谈判学科的基本框架。
《商务谈判:理论实务风格》既适合自学，又适合党校、行政学院、高等院校和其他成人高等教育有关
专业作为教材使用。
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章节摘录

版权页：（一）沉默策略谈判开始就保持沉默，迫使对方先发言。
沉默是处于被动地位的谈判者常用的一种策略。
从国际商务谈判的实践看，大部分美国人较难忍受沉默寡言，在死一般的沉静之中，他们会感到不安
，心乱，最后唠叨起来。
这种策略主要是给对方造成心理压力，使之失去冷静，不知所措，甚至乱了方寸，发言时就有可能言
不由衷，泄露出对方想急于获得的信息。
同时还会干扰对方的谈判计划，从而达到削弱对方力量的目的。
运用沉默策略要注意审时度势，运用不当，谈判效果会适得其反。
例如，在还价中沉默，对方会认为你方是默认。
又如，沉默的时间较短，对方会认为你是摄服于他的恐吓，反而增添了对手的谈判力量。
所以，运用这一策略的前提是，头脑要清醒，忍耐力要强，情绪要平稳。
有效地发挥沉默策略的作用，应注意以下两个方面的问题。
1.事先准备。
首先，要明确在什么时机运用该策略。
比较恰当的时机是在报价阶段。
此时，对手的态度咄咄逼人，双方的要求差距很大，适时运用沉默可缩小差距。
其次，如何约束自己的反应。
在沉默中，行为语言是惟一的反应信号，是对手十分关注的内容，所以，事先要准备好使用哪些行为
语言。
如果是多人参加的谈判，还要统一谈判人员的行为语言口径。
2.耐心等待。
只有耐心等待，才可能使对方失去冷静，形成心理压力。
为了忍耐可以做些记录。
记录在这里可能起到双重作用。
首先它纯系作戏；其次，记录可以帮助你掌握对手讲了些什么，没有讲什么，有助于你分析对手为什
么讲这些而不讲那些问题的目的，致使沉默超出了本身的作用。
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编辑推荐

《商务谈判:理论实务风格》是由中国城市出版社出版的。
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