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内容概要

李文新等编著的《商务谈判》重点阐述了商务谈判的理论和方法、商务谈判心理、商务谈判语言艺术
、商务谈判礼仪、商务谈判的前期准备以及商务谈判开局阶段、报价阶段、磋商阶段、达成交易与签
约阶段的策略。
书中插入了大量的案例讨论、阅读资料、知识链接等，用鲜活的故事、亲历者的实战心得、生动而翔
实的总结材料来支撑主题内容，同时每章后所附的实训材料也为学生提供了极好的实战演练的机会。
《商务谈判》注重培养学生的实际工作能力，充分体现了“以学生为主体，以能力为本位，以行动为
导向，以综合素质为基础”的职业教育课程改革的指导思想。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

书籍目录

第一章  商务谈判导论
  第一节  认识商务谈判
  第二节  商务谈判的原则和分类
第二章  商务谈判的理论、模式与方法
  第一节  商务谈判的理论
  第二节  商务谈判的模式
  第三节  商务谈判的方法
第三章  商务谈判心理
  第一节  商务谈判心理的内涵
  第二节  商务谈判中的思维
  第三节  商务谈判中的心理实用技巧
第四章  商务谈判语言艺术
  第一节  商务谈判中的语言表达
  第二节  商务谈判的沟通技巧
  第三节  商务谈判的非语言沟通
第五章  商务谈判礼仪
  第一节  商务谈判的基本礼仪
  第二节  商务谈判过程中的礼仪
  第三节  文化差异与礼俗禁忌
第六章  商务谈判的前期准备
  第一节  商务谈判的信息准备
  第二节  商务谈判的组织准备
  第三节  商务谈判计划的制订
  第四节  模拟谈判
第七章  开局阶段的策略
  第一节  开局阶段的目标和任务
  第二节  营造适当的开局气氛
  第三节  商务谈判的开局策略
第八章  报价阶段的策略
  第一节  报价的原则与依据
  第二节  报价策略
第九章  磋商阶段的策略
  第一节  讨价还价的技巧
  第二节  让步策略
  第三节  磋商中的攻防策略
  第四节  突破僵局的策略
第十章  达成交易与签约阶段的策略
  第一节  促使交易达成的策略
  第二节  签约的技巧
第十一章  商务谈判综合实训
  实训一：谈判心理素质测试
  实训二：模拟买方向卖方求购家用电器的谈判
  实训三：饮料公司与包装材料公司合作谈判(一)
  实训四：饮料公司与包装材料公司合作谈判(二)
  实训五：饮料公司与包装材料公司合作谈判(三)

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

主要参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

章节摘录

版权页：   插图：   （二）予远利谋近惠的让步策略 谈判者的让步，实质上是给对方一种利益需求的
满足。
谈判者的需求有现实的需求，亦有未来的需求，对需求的满足，也就相应有对现实需求的满足和对未
来需求的满足。
对未来的满足源于谈判者对自己的期望在未来能够实现的预判。
 在谈判中，直接给对方的某种让步，是一种现实的满足。
对于一些谈判者来说，也可以通过给予其期望的满足或未来的满足而避免给予其现实的满足，即为了
避免现实的让步而给予对方以远利。
 谈判对方能否为了远期利益而放弃现实利益，取决于对方对以下几个因素的综合判断：己方可信赖的
程度、己方的观点或许偌与对方期望相吻合的程度、对方的期望在未来得以实现的程度以及未来利益
是否重于现实利益。
当谈判对方对以上诸因素做出了正面的、积极的、乐观的判断，予远利谋近惠的让步策略方可行之有
效。
 （三）无损于己方利益的让步策略 所谓于己无损的让步策略是指己方所做出的让步不给己方造成任
何损失，但能满足对方的某些需要，从而使对方接受己方提出的交易条件。
 在谈判中，谈判者的需要是多重的，不仅有物质利益的需要，还有诸如安全需要、尊重需要、攀比需
要等。
当需要得到满足时，人们就会产生一种愉悦的情感体验和积极肯定的态度，当某种需要不能满足时，
另一种需要能够满足，人们内心的紧张状态会消除或缓解，心理便趋向平衡。
 谈判者正是依据人们的心理需要，在谈判中运用了无损于己方利益的让步策略，才往往能奏效。
如，己方不愿在某个问题上做实质性让步时，可首先认真倾听对方的诉说和要求，肯定其要求合理性
，并解释不能接受对方要求的原因，希望对方谅解，以满足对方尊重的需要；反复向对方保证其享受
了最优惠的条件，这满足对方尊重的需要和攀比的需要；强调并保证产品质量和售后服务质量，迎合
对方规避风险的心理，满足其安全的需要。
通常情况下，如果不是什么原则性很强的问题，对方往往会因某种需要的满足，接受己方的想法而放
弃物质利益让步的要求。
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