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前言

随着商务活动的日趋频繁，商务谈判已成为经济活动中的一个重要环节。
可以说，谈判在当今社会经济生活中几乎无处不在。
工商企业大量地利用外资、引进技术，企业界人士的对外交往日益增多，各种各样的贸易活动与日俱
增，各式各样的谈判无时无刻不在进行；国内的企业间、部门间也是如此，随着企业间各种商务往来
及合作交流的增加，谈判已成为人们必不可少的日常工作之一。
毫不夸张地讲，我们现在比以往任何时候都需要了解和掌握商务谈判方面的基本知识，对谈判策略和
技巧的运用已成为提高商品竞争力、扩大成交额、维护商家利益的一个重要因素。
谈判并不是一件轻而易举的事情，它既是一门科学，又是一门艺术。
谈判桌上风云变幻，波澜起伏，不仅会使缺乏经验的谈判者束手无策，即使是老练的谈判人员，有时
也会遭遇穷于应付、难有作为的局面。
我们不能指望依靠玩弄诡计和欺诈来谋取谈判的胜利，现代谈判强调的是合作与多赢，构建和谐社会
和强调可持续发展应成为主旋律。
掌握谈判这门艺术就是为了争取更多地创造多赢谈判的结局，它是企业经营成功的一个重要因素与手
段。
本书以国际、国内商务活动为对象，立足商务活动实践，较为全面、深刻地阐述了商务谈判的基本理
论、策略与方法，全书由浅入深，把谈判理论与实战操作紧密结合，覆盖了谈判实践的诸多方面，并
能紧扣企业现状和发展需要。
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内容概要

本书以国际、国内商务活动为对象，立足商务活动实践，较为全面、深刻地阐述了商务谈判的基本理
论、策略与方法，全书由浅入深，把谈判理论与实战操作紧密结合，覆盖了谈判实践的诸多方面，并
能紧扣企业现状和发展需要。
全书以案例引导出理论，并以理论阐释案例。
案例分析时，不是从单方面的甲方，或乙方的角度去分析，而是将谈判中的甲、乙双方置于同一平台
展开深度剖析，让读者全景式地透视谈判一方如何出招，另一方又如何接招、拆招，从中汲取有益的
谈判经验，并防范那些不规范的、风险性的操作。
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章节摘录

这是一种巧妙而又危险的让步方式。
开始作出的让步幅度巨大，但在接下来的谈判中则坚持己方的立场，丝毫不作出让步，使己方的态度
由骤软转为骤硬，同时也会使对方由喜变忧，又由忧变喜，具有很强的迷惑性。
开始的巨大让步将会大幅度地提高买方的期望，不过接下来的毫不退让和最后一轮的小小让步会很快
抵消这一效果。
这是一种很有技巧的方法，它向对方暗示，即使进一步的讨价还价也是徒劳的。
但是，这种方式本身也存在一定的风险性。
首先，它把对方的巨大期望在短时间内化为泡影，可能会使对方难以适应，影响谈判顺利进行。
其次，开始作出的巨大让步可能会使卖主丧失在高价位成交的机会。
这种方式可称为“危险型”。
7．退中有进这种让步方式代表一种更为奇特和巧妙的让步策略，因为它更加有力、巧妙地操纵了对
方的心理。
第一轮先作出一个很大的让步，第二轮让步已经到了极限，但在第三轮却安排小小的回升（对方一般
情况下当然不会接受），然后在第四轮里再假装被迫作出让步，一升一降，实际让步总幅度未发生变
化，却使对方得到一种心理上的满足。
这种方式可称为“欺骗型”。
8．一次性这是一种比较低劣的让步方式。
在谈判一开始，就把民政局己方所能作出的让步和盘托出，这不仅会大大提高对方的期望值，而且也
没有给己方留出丝毫的余地。
接下来的完全拒绝让步显得既缺乏灵活性，又容易使谈判陷入僵局。
这种让步方式只能称为“低劣型”。
（四）让步的策略磋商中，每一次让步，不但是为了追求自己的满足，同时还要充分考虑到对方的最
大满足。
谈判双方在不同利益问题上相互给予对方让步，以达成谈判和局为最终目标。
以己方的让步换取对方在另一问题上的让步的策略，称为互利互惠的让步策略；在时空上。
以未来利益上的让步换取对方近期利益上的让步称为予远利谋近惠的让步策略；若谈判一方以不作任
何让步为条件而获得对方的让步也是有可能的，称为己方丝毫无损的让步策略。
1．互利互惠的让步策略谈判不会是仅仅有利于某一方的洽谈。
一方作出了让步，必然期望对方对此有所补偿。
获得更大的让步。
一方在作出让步后，能否获得对方互惠互利的让步，在很大程度上取决于该方商谈的方式：一种是所
谓的横向谈判，即采取横向铺开的方法，几个议题同时讨论、同时展开、同时向前推进；另一种是所
谓的纵向深入方法，即先集中解决某一个议题，而在开始解决其他议题时，已对这个议题进行了全面
深入的研究讨论。
采用纵向商谈，双方往往会在某一个议题上争持不下，而在经过一番努力之后，往往又会出现单方让
步的局面。
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