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内容概要

在市场竞争日益激烈的今天，谈判技术已经发展成集社会学、语言学、心理学、逻辑学、行为学、传
播学、公关关系学等诸多学科为一体的综合性现代科学。
现代企业的经理人，如果不能在商务活动中把握谈判的技巧和艺术，就不可能做好经理，获得成功。
　　经理人成功的谈判，是平衡和创造有效的结合，既维护客户的需要与利益，又能使企业与客户之
间通过彼此合作创造更大的整体价值和利润。
经理人成功的谈判，是当双方离开谈判桌时，彼此都是赢家。
　　本书是面向经理人谈判的实战指南，探讨了经理人谈判的形式、本质特征和谈判的心理过程，揭
示了影响谈判效果的诸多因素，提供了灵活实用的各种策略。
本着理论与实践相结合的原则，以简明的理论介绍，对谈判实务中出现的各种问题进行了深入的剖析
。
重点就谈判的准备、策略、语言、礼仪及计策应用等方面，提出了行之有效的解决方案。
　　本书适用于企业中的高级经理人、中层管理者、商业人士、高等院校管理及贸易专业师生，也适
用于经常谈判的职业经理人，以及一切希望提高自身谈判能力的社会各界人士。
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章节摘录

第1章 谈判的基本常识第一节 谈判的含义谈判在企业经营活动中起着至关重要的作用，经理人对谈判
也越来越重视。
因此，全面系统地了解谈判的基本内涵，对于经理人来说有较大的帮助。
谈判是一门系统性的工作谈判实质上是一种对话，在这个对话中，双方说明自己的情况，陈述自己的
观点，倾听对方的要求，在不断的交锋中，双方互相让步和妥协，最后达成协议。
掌握谈判技巧，就能在对话中掌握主动，获得自己想要的结果。
谈判是一项集策略性、技巧性和艺术性于一体的社会经济活动。
按照最一般的认识，谈判是人们为了协调彼此之间的关系，满足各自的需要，通过协商而争取达到意
见一致的行为和过程。
谈判通常是在个人之间进行的，他们或者是为了自己，或者是代表着有组织的团体。
因此，可以把谈判看做人类行为的一个组成部分，人类的谈判史同人类的文明史同样长久。
从本质上说，谈判的直接原因是因为参与谈判的各方都有自己的需要，或者是自己所代表的某个组织
有某种需要，一方不能仅考虑满足自己的需要而无视他方的需要。
因此，谈判双方参加谈判的主要目的，就不能仅仅以追求自己的需要为出发点，而是应该通过交换观
点进行磋商，共同寻找使双方都能接受的方案。
谈判是企业进行经济贸易活动的重要手段，它有自身的规律、规则，是科学性与艺术性的统一。
它关系到交易的成败。
关系到企业的生存与发展。
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