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内容概要

本书主要介绍了谈判与商务谈判、商务谈判环境分析、商务谈判策划、谈判的沟通、程序、策略、技
巧、组织与管理、谈判礼仪、网络谈判等内容。
本书内容简明、易懂，偏重案例教学及模拟教学，适合高职高专院校市场营销专业学生使用，同时从
事商务活动尤其是市场业务的人员通过阅读本书也会掌握一些谈判技巧，规避常见错误。
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章节摘录

第1章 谈判与商务谈判1.3 商务谈判的类型1．3．3 按谈判的目标分类以谈判的目标为标准，可将商务
谈判分为不求交易结果的谈判、意向书和协议书的谈判、准合同和合同的谈判、索赔谈判。
1）不求交易结果的谈判这种谈判是指谈判不为达成交易或该次谈判不为达成交易。
这种谈判有三种表现形式。
（1）预备性会见。
这种会见可发生在谈判的初期，也可发生在谈判的中期，主要是交易双方人员相互拜会。
这种会见的作用在于传递双方的信息、试探谈判的意向、准备议程等。
（2）技术性交流。
这种交流是指谈判各方就谈判标的所涉及的技术问题进行的交谈和沟通，以便更好地为下一步的谈判
做准备。
参与这种谈判的人员中，一般都有各方的技术人员。
对于简单的标的，交流地点可设在买方所在地，而对于复杂的标的，则交流地点可设在卖方所在地，
可以使买方更详细地了解技术资料以及现场考察。
技术性交流的表现形式也很丰富，有报告会、讨论会、演示或展示等。
（3）封门性会谈。
这是对于不可能成交的谈判对手所采取的一种礼貌收场的谈判形式。
在这种会谈中，言语都具有外交的委婉性，让对方一方面明白交易不可能进行，另一方面也不觉丢面
子。
比如，在封门性会谈中，为了不伤及与对方的友谊，谈判人在封门时，常常作远期的、有条件的许诺
，如“这次虽然没有与贵方达成交易，但给我方留下了真诚的合作愿望、理解和友谊，相信以后我们
会有合作机会的”，这种承诺虽非实诺，但安慰了对方的情绪。
2）意向书和协议书的谈判这种谈判是指交易人在谈判时为了明确双方交易的愿望，保持谈判的连续
性、交易的可靠性而提出要求签订意向书或协议书。
这种谈判可能一开始即已明确完成意向书或协议书，也可能在谈判之后才提出。
不论在谈判前，还是谈判后，性质都是相同的。
意向书是一种简单的意向声明，也有人称其为备忘录或谅解备忘录，主要说明签字各方的某种愿望或
某个带先决条件的、可能的承诺。
协议书是谈判各方对特定时刻各方立场的系统概括性文件，比起意向书来，其内容更丰富，表述双方
的态度与立场更深入、更具体，表示双方的共同点也多了，但本质上两者仍同属一类，对签字人并不
构成一种合同义务。
但如果文件中包括了“明显的许诺”，即对合作或交易标的、价格条件、实施期限比较具体地予以规
定时，文件的性质就具有契约性，且具有约束力。
尤其是协议书，更具有两重性。
3）准合同与合同的谈判准合同是带有先决条件或保留条件的合同。
准合同的格式、内容和合同完全相同，全面反映交易双方的意愿，也具备了合同成立的所有要件，但
由于准合同的保留性及先决条件的限制，其中往往有“该文件仅为草本，待××条件达成后，双方再
正式签约”的条款。
在先决条件丧失时，准合同自动失效，而无需承担任何损失责任。
这种准合同的谈判应该注意要限定完成保留条件的时间。
同时，保留是客观需要，也是主观需要，应善于利用保留的权利来保护自己，如争取时间考验谈判结
果，或向有关领导、专家汇报，以求指导、审核。
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编辑推荐
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