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内容概要

　　《商务谈判理论与实务》将人际沟通作为其核心概念，明确商务谈判理论基础是经济学、博弈论
和心理学，由此构建商务谈判的体系结构。
在双赢的理念指导下，进行战略规划，将战略目标落实到谈判过程的具体策略和技巧中。
《商务谈判理论与实务》分4篇共10章，具体内容包括：商务谈判概述、商务谈判心理研究、商务谈判
的准备、商务谈判的过程、商务谈判的语言技巧、商务谈判的策略、商务谈判中僵局的处理、商务谈
判的风险与规避、国际商务谈判、商务谈判礼仪。
最后还给出了商务谈判能力测试。

　　《商务谈判理论与实务》可作为普通高等院校经营类专业相应课程的教材，也可供从事商务谈判
工作的人员参考。
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章节摘录

版权页：（2）注重技术细节在具体的谈判中，俄罗斯人特别重视谈判项目中的技术内容，这是因为
引进的技术要具有先进性和实用性。
由于要引进的技术项目一般都会比较复杂，对方在报价中有可能掺杂较大的水分，为了能以尽可能低
的价格引进所需要的技术，他们特别重视技术的具体细节。
他们会向技术转让方索要关于技术项目大量的具体文件，包括零件清单、设备装配图纸、原材料证明
书、各种产品的技术说明、维修指南等。
（3）善于讨价还价俄罗斯人很善于寻找合作与竞争的伙伴，从而进行讨价还价。
如果他们想要引进某个项目，他们会对外招标，以此来吸引数家竞争者，然后他们会利用各种离间手
段，让竞标的几家企业进行相互压价，最后不慌不忙地进行选择，坐收渔翁之利。
许多和俄罗斯人打交道的务实商人都认为，不管报价多么公平合理，俄罗斯人都不会相信，他们想方
设法也要从中挤出他们认为的水分，达到他们想要的理想结果。
9.3.3美洲商人的谈判风格1.美国商人的谈判风格（1）自信心与优越感强美国谈判人员有着与生俱来的
自信和优越感，喜欢在双方接触的初始就阐明自己的立场、观点，推出自己的方案，以争取主动。
在双方的洽谈中充满自信，语言明确肯定，计算也科学精确。
如果双方出现分歧他们只会怀疑对方的分析、计算，而坚持自己的看法和立场。
（2）干脆直爽，不兜圈子美国人喜欢直截了当，在谈判中习惯于迅速将谈判引向实质性阶段，并且
一项接着一项地进行讨论，直爽利落，不兜圈子，不讲客套，并将自己的观点全盘托出。
美国人为了弄清问题或阐明自己的立场，往往会直接发问或坦率地讲述，不会顾及对方的面子。
美国人的干脆态度，决定了他们在谈判中语气明确、肯定，“是”与“非”保持得十分清楚。
同样，他们也希望自己的谈判对手也能够直言快语，不要含糊其辞。
（3）珍惜时间，注重效率美国社会到处都充满着竞争，高度的竞争让他们的生活节奏变得很快，这
就使得他们做每件事都讲求效率，节约时间。
在谈判中，尽量缩短谈判时间，力求每场谈判都能速战速决。
他们认为，直截了当就是效率，也是尊重对方的表现。
有时候，为了谈判的成功，他们也会耐下心来适应对方的谈判节奏，但如果谈判所花费的时间突破他
们心目中的最后期限，谈判就可能破裂。
所以，同美国人进行商务谈判时，一定要注重效率，珍惜时间。
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编辑推荐

《商务谈判理论与实务》是普通高等教育经济与管理类规划教材。
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