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内容概要

本书是以谈判的需要理论和谈判的结构理论为主要基础，综合运用了谈判的技巧理论和谈判的实力理
论，将商务谈判的几大重要学术流派融合，构建了商务谈判学的科学体系。
本书为了切实培养和提高学习者的商务谈判素质和技能，从“实际、实用、实效”的宗旨出发，以“
必需、够用”为度，坚持“学生为本、能力为本、应用为本”学以致用的原则，理论与实用并重，在
内容与形式上有所创新、有所突破，力争做到读之易懂，学之能用。
     本书的第一、二、三章讲述商务谈判的基本理论，第四、五、六、七章介绍了商务谈判技术，第九
章介绍了商务谈判的礼仪，第八章和第十章讲述国际商务谈判的有关知识。
学会使用这些技术对商务谈判实践是十分有用的。
本书设计的案例分析和模拟谈判也是锻炼分析能力的一种好方法。
     本书介绍了一些谈判专家的实践案例，从这些案例中，你会发现解决问题的能力是商务谈判高手必
备的素质。
这种能力保证商务谈判高手在谈判中游刃有余。
从本书的案例中你可以了解即使作为普通的企业经理、营销员、外销员，你也需要精通解决商务谈判
问题的渠道和熟练使用一些沟通方式。
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章节摘录

插图：3.印度尼西亚印度尼西亚俗称千岛之国，人口1.9亿，民族众多，语言复杂，通用语为印尼语，
信奉伊斯兰教。
其谈判风格有：（1）在印尼从事商务活动要建立牢固的联系，首先是私人关系。
（2）印尼人很有礼貌，极讲究地位。
凡事得先经高层认可（长者极受尊重），然后才是具体谈判。
所以商务谈判往往要分别与高层和操作层的专业人员进行。
（3）洽谈讲究守时（哪怕印尼人有时不一定守时），也需要耐心，因此，必要的让步也宜缓慢进行
。
（4）印尼商人视合同只是商业行为的指南，而不是义务与责任的评述。
不过印尼商人大多重信用，很少毁约。
（5）印尼人与人交往十分小心谨慎，如果交往不深，在洽谈时虽然表面上十分友好亲密，但他们心
中所想可能完全是南辕北辙，大相径庭。
（6）印尼人在生活和饮食习惯中有强烈的穆斯林信仰。
所以与之进行商务活动必须特别注意他们的宗教信仰。
但印尼妇女比其他伊斯兰国家妇女有更多的自由，在公司也常见身居要职的妇女。
（7）印尼人特别喜欢家中有客人来访，而且无论什么时候访问都很受欢迎。
经常敲门拜访以加深友情，有利于商务谈判的顺利进行。
（8）华商在印尼发挥着举足轻重的作用，但由于民族情绪，在商务活动中要慎谈华人作用。
（9）印尼人喜欢的话题是他们的文化与传统，特别是该国的羽毛球运动曾经是称雄世界的，不妨投
其所好。
4.新加坡新加坡位于连接太平洋和印度洋的马来半岛的南端，是一个城市国家。
华裔占全国人口的77.5％，其谈判风格有：（1）英国式商业文化并融合了极为浓郁的儒家文化。
新加坡人教育程度极高，在谈判中十分注重技术细节和周密合同，也注意竞争，往往采取渐进式让步
方式。
（2）尊时守约，信誉至上。
参加会谈讲究守时、认真，不善开玩笑，工作节奏极快，谈判中喜欢直截了当。
在洽谈中，不喜欢做成书面字据，一旦订立了契约，就绝不会违约。
（3）法制严格，待客友善。
商务谈判时，任何贿赂的暗示都是不可取的。
商务活动中很少有互相赠送礼品的习惯。
会谈后可以互相宴请，但政府官员不可接受邀请。
（4）讲面子，惜友谊，重身份。
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编辑推荐

《商务谈判实务》：新思维“十二五”全国高职高专系列规划教材

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实务>>

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 6


