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内容概要

由雷娟等主编的《商务谈判》从应用型本科院校的教学需求出发，遵循
“理论以够用为度，强化技能训练”的编写原则，以商务谈判的程序与要素为主线，以商务谈判的原
则、方法、策略和技巧为核心编写而成，整个教材按照“谈判前的准备、谈判过程、僵局和纠纷等的
处理”的顺序，主要包括综合知识篇、实务篇和模拟综合实训三部分内容。

注重实用、操作性强是《商务谈判》的一大特色。
整个教材项目按照谈判实际操作流程来编写，每个项目附有复习思考题、案例分析与讨论、实训练习
与操作等内容，以为教学提供方便。
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书籍目录

第一篇　商务谈判综合知识
　项目一　商务谈判概述
　　知识素养一　商务谈判的基本概念和特点
　　知识素养二　商务谈判的类型和原则
　　知识素养三　商务谈判的要素和内容
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目二　商务谈判的理论及成果评价
　　知识素养一　博弈论在谈判中的运用
　　知识素养二　商务谈判的APRAM模式
　　知识素养三　商务谈判成果评价标准
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目三　商务谈判的心理研究
　　知识素养一　商务谈判心理
　　知识素养二　商务谈判的需要与动机
　　知识素养三　商务谈判中个性的运用
　　知识素养四　商务谈判中心理的运用
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
第二篇　商务谈判实务
　项目四　商务谈判准备阶段的策略与技巧
　　知识素养一　商务谈判前的信息准备
　　知识素养二　商务谈判目标与对象的确定
　　知识素养三　商务谈判人员的个体素质
　　知识素养四　商务谈判队伍的组织
　　知识素养五　商务谈判方案的制定
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目五　商务谈判开局阶段的策略与技巧
　　知识素养一　谈判开始气氛的营造
　　知识素养二　开局阶段的开场陈述
　　知识素养三　开局阶段的谈判策略与技巧
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目六　商务谈判报价阶段的策略与技巧
　　知识素养一　谈判价格
　　知识素养二　报价策略
　　实训项目
　　项目小结
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　　思考与案例分析
　项目七　商务谈判磋商阶段的策略与技巧
　　知识素养一　讨价还价
　　知识素养二　适当让步
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目八　商务谈判僵局及其处理策略与技巧
　　知识素养一　商务谈判僵局
　　知识素养二　僵局处理
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目九　商务谈判成交阶段的策略与技巧
　　知识素养一　商务谈判终结判断
　　知识素养二　终结阶段的谈判策略
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目十　商务谈判中的沟通艺术
　　知识素养一　商务谈判中的语言与非语言
　　知识素养二　商务谈判中的“听”、“问”、“答”技巧
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
　项目十一　商务谈判的文化和礼仪
　　知识素养一　商务谈判礼仪
　　知识素养二　各国文化差异对商务谈判的影响
　　实训项目
　　项目小结
　　思考与案例分析
第三篇　商务谈判模拟综合实训
　项目十二　商务谈判综合策略
　　知识素养一　主动地位策略
　　知识素养二　被动地位策略
　　知识素养三　平等地位策略
　　实训项目
　项目十三　综合模拟实训的方案设计
　　知识素养　模拟谈判知识
　　实训项目
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章节摘录

版权页：插图：2.横向谈判横向谈判是指在确定谈判所涉及的主要问题后，开始逐个讨论预先确定的
问题，在某一问题上出现矛盾或分歧时，就把这一问题放在后面，讨论其他问题，如此周而复始地讨
论下去，直到所有内容都谈妥为止。
例如，在资金借贷谈判中，谈判内容要涉及贷币、金额、利息率、贷款期限、担保、还款以及宽限期
等问题，如果双方在贷款期限上不能达成一致意见，就可以把这一问题放在后面，继续讨论担保、还
款等问题。
当其他问题解决之后，再回过头来讨论这个问题。
这种谈判方式的核心就是灵活、变通，只要有利于问题解决，经过双方协商同意，讨论的条款可以随
时调整。
谈判遇到分歧时也可以采用这种方法：把与此有关的异议起提出来，一起讨论研究，使谈判双方对这
些异议相互之间有一个协商让步的余地，这非常有利于问题的解决。
例如，贷款期不能确定，可与利率、还款及宽限期一起讨论磋商，以促进问题的解决。
一般大型谈判、涉及两方以上人员参加的谈判大都采用横向谈判的形式；而规模较小、业务简单，特
别是双方已有过合作历史的谈判，则可采用纵向谈判。
（二）按谈判方所采取的态度划分1.让步型谈判让步型谈判又叫软式谈判，是指以妥协、让步为手段
，希望避免冲突，为此随时准备以牺牲己方利益换取协议与合作的谈判方法，是硬式谈判的对称。
软式谈判法往往适用于总体利益和长远利益大于一次具体谈判所涉及的局部的近期利益的谈判。
让步型谈判中谈判者把谈判对手视为朋友，信守“和为贵”的原则。
让步型谈判的目标是取得协议，亦即协议本身高于本次谈判中自身的立场、利益，为取得协议而接受
损失，强调建立和维持双方的关系。
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编辑推荐

《普通高等教育经济与管理类专业核心课程规划教材:商务谈判》：现今应用型本科院校已成为我国高
等教育的重要组成部分，但是应用型本科教材却一直没有系统的出版。
对于商务谈判教材而言，现在市场上要么是高职高专教材，要么是学科型、学术型、研究型人本科教
材，我们应用型本科专业很难找到适合自己学生的教材。
由雷娟等主编的《普通高等教育经济与管理类专业核心课程规划教材:商务谈判》遵循“理论以够用为
度，强化技能训练”的编写原则，注重实用，操作性强是本教材的一大特色。
整个教材章节按照谈判实际操作流程来编写，每章附有复习思考题，案例分析与讨论、实训练习与操
作等内容，为教学提供了方便。
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