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前言

21世纪，科学技术发展日新月异，发明创造层出不穷，知识更新日趋频繁，全民学习、终身学习已经
成为适应经济与社会发展的基本途径。
近年来，我国高等教育取得了跨越式的发展，毛入学率由1998年的8％迅速增长到2004年的19％，已经
进入到大众化的发展阶段，这其中高等继续教育发挥了重要的作用。
同时，高等继续教育作为“传统学校教育向终身教育发展的一种新型教育制度”，对实现“形成全民
学习、终身学习的学习型社会”、“构建终身教育体系”的宏伟目标，发挥着其他教育形式不可替代
的作用。
目前，我国高等继续教育的发展规模已占全国高等教育的一半左右，随着我国产业结构的调整、传统
产业部门的改造以及新兴产业部门的建立，各种岗位上数以千万计的劳动者，需要通过边工作边学习
来调整自己的知识结构、提高自己的知识水平，以适应现代经济与社会发展的要求。
可见，我国高等继续教育的发展，既肩负着重大的历史使命，又面临着难得的发展机遇。
我国的高等继续教育要抓住机遇发展，完成自己的历史使命，从根本上说就是要全面提高教育教学质
量，这涉及多方面的工作，但抓好教材建设是提高教学质量的基础和中心环节。
众所周知，高等继续教育的培养对象主要是已经走上各种生产或工作岗位的从业人员，这就决定了高
等继续教育的目标是培养能适应新世纪社会发展要求的动手能力强、具有创新能力的应用型人才。
因此，高等继续教育教材的编写“要本着学用结合的原则。
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内容概要

本书系统地阐述了现代商务谈判的理论、方法、策略与技巧，包括商务谈判准备、谈判心理与思维、
谈判礼仪、谈判禁忌与谈判风格、开局与报价、磋商与成交、驾驭谈判进程、商务谈判要诀、常见谈
判策略与技巧、货物买卖谈判等内容，并附有商务谈判能力测试。
全书案例丰富，理论与实际紧密结合，可读性、实用性强。
    本书既可作为高等院校国际贸易、市场营销、工商管理及其他经济管理类专业商务谈判课程的专用
教材，又可用作企业商务部经理、营销部经理、商务谈判人员的培训教材，同时也是对商务谈判有兴
趣的人士的理想读物。
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作者简介

杨晶，中国人民大学副教授，经济学博士。
主要从事商务谈判、市场营销、销售管理、外贸函电方面的研究，已出版《商务谈判》、《高技术企
业市场营销战略》等学术著作，主编或参与编写教材多部，发表了《商务谈判中报价的策略和技巧》
、《商务谈判中的让步策略》、《商务谈
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章节摘录

插图：硬型谈判的双方如果都采取强硬的态度和方针，必然会导致双方关系紧张，增加谈判的时间和
成本，降低谈判的效率。
因为他们只注意维护自己的利益而否定对方利益，这显然忽视了谈判的真实意义，也不能最终解决问
题。
从谈判的价值评判标准来看，硬型谈判没有真正的胜利者，更无法谈论其成功与否了。
（3）价值型谈判。
价值型谈判在注意协调与对方人际关系的同时，建议和要求谈判双方尊重对方的基本需求，寻求双方
利益的共同点，积极设想各种使双方都有所获的方案。
当双方发生利益冲突时，坚持公平的原则来做评判，而不像硬型谈判那样，通过双方意志力的较量来
决胜负。
价值型谈判者认为，在双方对立面的背后，存在着共同性利益和冲突性利益。
在实际谈判中，谈判者发现，共同性利益往往多于冲突性利益。
如果双方都能认识并看重共同性利益，冲突性利益也就很好解决了。
价值型谈判强调通过谈判取得经济上的和人际关系方面的双重价值，是一种既理性又富有人情色彩的
谈判，是目前商务谈判人员普遍追求的谈判形式。
2.实践中采用何种谈判方式的判断标准不论是软型谈判、硬型谈判，还是价值型谈判，都是比较理论
化的谈判方式，实际运用时往往比较复杂，有时可能是几种方式的综合。
何时采用何种方式可视具体情况来定。
（1）看今后有无与对方维持业务关系的必要。
如果本方已与对方有过良好的业务往来经历，而且还需保持这种关系，那么在选择谈判方法时，应采
取价值型谈判与软型谈判相结合的方式。
如果双方是一次性交易，或者本方认为没有必要再往来下去，则可适当增加硬型谈判的比例，尽可能
地为本方多争取些利益。
（2）看该笔交易的重要程度。
如果该笔交易对于本方来讲非常重要，可以采取价值型谈判与硬型谈判相结合的办法进行，反之则可
视具体情况来定。
（3）看双方谈判实力的对比情况。
如果双方谈判实力相近，可选择价值型谈判法；如果本方谈判实力大于对方，则可适当考虑增加硬型
谈判的成分。
如果本方谈判实力小于对方，则应视具体情况来决定，先要查明本方实力弱在何处、本方希望达到什
么样的结果、对方采取的态度等情况后，再想具体对策。
（4）看谈判成本是否受限制。
如果本方在谈判中难以承受耗费大量的人力、物力、财力和时间等，则应该考虑采取价值型谈判与软
型谈判相结合的办法。
（5）看双方的谈判艺术与技巧。
一般来说，在某项业务的具体谈判过程中，很难做到只采用一种方式进行谈判，总是掺杂几种谈判方
式。
因此，如果谈判的某一方在艺术与技巧方面运用得体，就有可能结合多种谈判方式“击败”对手。
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