
第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

图书基本信息

书名：<<商务谈判>>

13位ISBN编号：9787536141131

10位ISBN编号：7536141130

出版时间：2011-8

出版时间：广东高等教育出版社

作者：刘志超 编

页数：296

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

内容概要

随着我国经济的高速发展，经济全球化的加剧，市场竞争越来越激烈，商务活动也就越来越频繁了。
人们需要经常地、大量地面对谈判，通过谈判来开拓业务，通过谈判来解决争端，通过谈判来加强沟
通。
谈判在商务活动以及人们的日常生活中越来越重要。
然而，谈判并不是一件轻而易举的事情，谈判桌上风云变幻，波澜起伏，不仅会使缺乏经验的谈判者
穷于应付，即使老练的谈判人员，有时也难免束手无策。
如果我们掌握了谈判的核心规则，具备了高超的艺术，就能够在复杂的商务活动中掌握主动，赢得成
功。

商务谈判的重要性已经被越来越多的市场人士和专业人士所发现和引起重视，所以，对商务谈判理论
的需求量越来越大，对商务谈判的具体策略以及应用案例的需求更加迫切，针对这种情况，结合多年
的教学经验，我们组织编写了这本商务谈判。

在编写本书时，我们力求简明扼要、通俗易懂，以实例介绍、案例分析作为引导，详细介绍商务谈判
的有关概念、原理和策略。

本书采用现代国际上流行的结构形式，每章设有学习目标、引例、本章小结、重要概念、复习思考题
和案例分析，内容丰富，案例生动，既适合于自学，又适合于教师根据教学时数灵活组织教学。

本书是《现代市场营销系列教材》之一。
主要面向大专院校经管类的本、专科学生，以满足教学需要为主，兼顾社会的培训需求和营销管理于
部自学的需要。
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章节摘录

版权页：   插图：   （2）具备强烈的事业心、进取精神和高度的责任感。
在处理关键问题上，既能坚持原则，又有必要的灵活性和弹性。
谈判工作是一项紧张激烈、竞争性非常强的经济活动。
实践证明，没有较为顽强的进取精神是难以很好地完成谈判任务的。
因此，作为谈判人员，不应该考虑自己在谈判中的得失，而应以高度的责任感向公司及国家负责。
所谓要坚持原则，并不是说在谈判中凡涉及我方利益时，就分文不让，而是要有综观全局的能力，能
够从总体利益上权衡局部利益的轻重，即是要求谈判人员具有灵活性和弹性。
 （3）能够分清主次、抓住重点，思路开阔、思维敏捷，决策果断。
谈判对手惯用的手法是“打外围战”，即往往是在许多细枝末节的问题上纠缠不休，而把主要的或者
重要的问题掩盖起来，或者故意混淆事物之间的因果关系。
那么，作为参加谈判的人员来说，就应该有能力识破对手的计谋，抓住事物的主要矛盾。
对于皮毛问题，要能够识别，而对于重要环节要头脑清晰。
 （4）具有良好的专业基础知识。
而且同时还应该对谈判所涉及的有关专业方面的知识比较熟知，必须受过一定的商务谈判技巧的训练
，或者有过谈判的实践经验。
一个人只有在掌握了一定知识，并能将所学知识灵活有效地加以应用的前提下，才能转化为实践中的
能力，才能够应付谈判中的激烈挑战。
 （5）既要善于倾听和把握对方意图，又要有中文表达本方意愿的能力。
谈判是双方相互交换意见、寻求对矛盾解决方案的过程。
因此，就过程本身来讲，必须要求谈判人员具备这种信息有效沟通的能力，即既能明确对方完整意图
，也能清晰表达自己。
 在谈判实践中，有些人思维很敏捷，但是冲动性较强，误差较大。
这些人喜欢在对方话未完全讲完时发表自己的看法，这就无意打断了对方的陈述，反而给对方提供了
一些可乘之机。
而另外，对于复杂的谈判而言，往往不仅仅局限在商务、技术、法律等方面，还可能涉及政治、天文
、地理、文学等其他方面，能否准确无误地表达本方的观点就显得十分重要，这就要求谈判人员有多
方面的知识来加以迎合，同时能够清晰无误地加以表达。
 （6）要善于独立参战，具有独当一面的能力，又有随时与谈判伙伴搞好协调配合的本领。
谈判小组是由个人组成的集体，因此，既要表达自己，又要通过自己表达集体，这种能力是十分必要
的，也是谈判人员所需要具备的素质要求。
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