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内容概要

　　《21世纪高职高专规划教材·工商管理系列：商务谈判》根据商务谈判的流程设计了六个项目，
分别是谈判准备、谈判开局、谈判报价、谈判磋商、谈判成交、谈判签约。
为培养学生的商务谈判能力，每个项目之间既相互独立又彼此衔接，学习并掌握各个独立的项目之后
，综合实施就是一个完整的商务谈判过程。
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章节摘录

版权页：插图：我国商人在原则问题上会寸步不让，表现得比较固执。
谈判中如果发现某些原则问题受到了挑战或谈判条件不符合己方长期目标，他们就会态度严肃并表现
出不屈不挠的努力。
而在具体事务上，他们则表现出较大的灵活性，力求实现双方利益的平等与均衡。
（2）日本商人的谈判风格。
日本商入团队意识较强，个人对团队集体具有强烈的归属感和忠诚度，谈判团队内部有着高度的统一
性和协调性。
谈判决策往往在团队内部反复磋商形成。
团队内部角色分工明确，成员之间不仅熟悉，而且有着良好的协作关系。
遇到谈判难题，他们很少当场明确表态，而是需要团队内成员集体协商，团队意识使得日本人不太欣
赏个人主义。
日本商人工作勤奋认真，处事极为慎重细心，对合同条款审查非常仔细。
他们十分看重彼此信赖的合作关系，希望在交易谈判中建立友好关系，愿意为此花费时间。
他们不赞成也不习惯开门见山的、纯粹的商务活动。
在日本传统中，他们非常重视尊卑秩序和工作资历，即使在组建的谈判团队内部也是如此，首席代表
或主谈人一般资历较深，很少选择年轻人担此重任。
他们在谈判中总是希望谈判对手的地位能与己方相当。
日本商人在谈判中会对地位较高、年龄偏长的人或某方面的专家充满崇敬。
由于日本妇女在社会中的地位较低，重要谈判活动很少有女性参加。
日本商人待人接物非常讲究礼仪，他们不仅在贸易活动中表现得彬彬有礼，而且常有送礼的习惯。
他们不喜欢说“不”字，认为直接的拒绝会使对方难堪，即使不同意对方的提议也很少直接予以反驳
，而是以迂回委婉的方式表明自己的观点。
日本人虽表面看起来殷勤谦恭，但其内心坚毅自信，不会轻易让步，甚至会以恭谦之态麻痹对方，讨
得对方好感，以柔克刚，让对方让步妥协。
日本谈判人员顽强精明，极富耐性，一般不会率先表明己方意图，而是静观事态发展，不急不躁，等
待最佳时机。
他们善于利用谈判的最后期限给对方施加压力，获取更多的利益。
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