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内容概要

《谈判与推销技巧》随着社会主义市场经济体制的逐步建立与完善，市场竞争日益激烈，企业越来越
需要懂管理、会经营、能应对现代市场竞争的经营管理人才。
商务谈判与商品推销是现代企业经营实务的主要内容之一，是新一代经营管理者必备的知识和技能。
正是顺应我国经济发展和市场的需要，在吸收和消化国内外大量的谈判与推销的理论与实践经验，并
以较长时期的教学积累为基础，重庆商学院从事谈判与推销课程教学的几位中青年教师共同编写了《
谈判与推销技巧》教程。

《谈判与推销技巧》教程不同于通常的谈判技巧、推销技巧书籍，也不同于纯理论化的谈判教程和推
销教程。
编者紧密联系实际，在认真研究谈判与推销理论及其一般性实务过程的基础之上，将谈判与推销的理
论、实务、技巧和方法有机结合，使教程不失一般理论性，又不失实务操作性，这是本教程的显著特
点；《谈判与推销技巧》是经营管理专业大、中专学生、自学考试以及广大经营管理者的必读专业教
程。
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章节摘录

版权页：插图：社会生活离不开谈判，几乎每个人都有意或无意地参与谈判活动。
谈判在人与人之间进行，他或他们代表着自己或是代表有组织的团体或机构、企业。
因此，谈判是人类在需求驱动下的行为的组成部分，谈判者参与谈判的目的是为了满足需求，围绕需
求而交换意见，并渴望获得双方（或多方）一致的认识。
由于各自的需求有差异，谈判者之间存在着某些立场、观点和利益的分歧或冲突。
同时，他们又都怀着减少或消除分歧，缓和或解决冲突，建立和改善关系的愿望。
语言是谈判的主要工具，谈判主要是凭借语言进行，谈判的交流方式不仅是说与听，更包含着为达到
一致认识的相互理解与情感沟通。
因此，可以把谈判定义为：谈判是人们出于某种欲望或需求，为协调相互关系，彼此阐述自己的观念
与认识，以争取一致目的而进行的沟通协调活动。
这是广义的定义，不同类型、不同内容的谈判有其特有的或者说是狭义的定义。
比如，外交谈判是现代国际关系间解决争端经常使用的手段之一，即在国家间发生争端时，由争端当
事国通过相互接触说明彼此的意图，并在交换意见后谋求双方就争执的问题达成一致的协议；又如经
济谈判是指人们相互之间为了追求经济需要，谋求一定经济利益而展开的协调沟通活动，是人与人之
间一种特殊的经济关系；同理，商务谈判定义也是一种狭义的谈判定义。
谈判是具有以下特征的人类交往活动的组成部分。
首先，谈判是“施”与“受”的互动过程。
“施”就是给予，谈判各方都在一定程度上给予对方某种观点、思想或利益；“受”就是接受，即谈
判各方都在一定程度上接受对方的某种观点、思想和利益。
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编辑推荐

《谈判与推销技巧》是由重庆大学出版社出版的。
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