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前言

商务谈判与推销技巧是市场营销专业的核心技能之一。
自20世纪80年代初，现代推销理念引入我国以来，许多专家、学者对该学科人才技能培养和建设作出
了积极贡献，出版了很多旨在提高市场营销专业学生专业技能的实训教材。
这些教材各有特色，对传播本专业知识发挥了良好的作用。
但是，如何编撰一部内容比较系统、结构比较新颖、更适于我国营销专业高职教育的教材，尚有一些
需进一步研究和解决的课题。
本书的编写本着创新、现代、体系和适用的原则，突出“能力本位”的培养目标，同时融合传统理论
体系与现代谈判与推销技巧的新变化，体现现代高职营销人才培养中以“就业为导向、技能为核心”
的要求。
教材的特点如下。
 1．结构性创新——以单元和提问式体例取代常规的章节式体例格式。
为突出“能力本位、技能培养”的原则，让学生更好地把握和理解教材中每个单元的内容，我们采用
了全新的体例格式：取消以往教材的章节式体例，而以单元和提问的方式取代。
这样，可以让学生更好地把握每一单元的内容；以提问的方式引出具体的实训内容，有利于学生带着
问题去阅读和学习，始终紧扣问题点、围绕问题点将思路展开，层层深入，更符合学生的认知规律。
 2．实训体系的模块化设计——整合理论知识，模块化组合实训内容。
所有实训的内容，都不可能靠单一的理论知识为指导。
为解决理论与实践训练不兼容的问题，我们采用模块化设计的理念，将理论知识进行有效整合，以“
单元模块”的形式进行组合实训设计，更有利于学生对所学理论知识的综合认识及运用，更有利于对
实训技能体系的理解和把握。
 3．生动的游戏实训——在娱乐中体会技能，更富理解性和可读性；生动性是一本教材的灵魂，枯燥
乏味的教材不会受到学生的欢迎。
让学生在学习中享受快乐，同时，领会和掌握专业技能是我们一直不懈的追求。
为此，我们在每个单元的实训内容中，较好地设计了与实训目标紧密相关的游戏——要么引发学生思
考与注意、要么让学生进行技能扩展、要么引导学生进行知识与技能的融合。
在娱乐中体会、品味和养成专业技能，无论对学生还是教师来说，都是一件值得高兴的事情。
本书由秦皇岛职业技术学院张亚军、包立军、王业军、杨湘江、吴芳、张丽丽共同编著完成；由秦皇
岛职业技术学院刘志国教授担任主审，在此，对刘志国教授对本书提出的宝贵意见和建议表示诚挚的
谢意。
由于编者水平有限，不足与不当之处，敬请广大读者批评指正。
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内容概要

　　本书针对高职高专营销与商务类专业人才“能力本位”培养目标的要求，通过结构性创新、模块
化设计、生动的游戏训练等创新点，力求突出新颖、兴趣、技能自然养成和适用的特色。
《商务谈判与推销技巧实训》主要内容包括：谈判准备实训单元、谈判语言与思维实训单元、谈判策
略实训单元、谈判过程控制实训单元、谈判交易实训单元、推销准备实训单元、推销模式实训单元、
推销过程实训单元、推销实训方式单元等共9个单元。
《商务谈判与推销技巧实训》结构设计科学新颖、实训技能点明确体系、实训方式灵活高效、能够寓
教于乐，具有前沿性，可读性强。
《商务谈判与推销技巧实训》可作为高职高专院校、成人高校营销类、商务类各专业教材，也可供企
业营销与商务人员和社会从业人员参考。
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章节摘录

（六）相关知识链接1．强硬谈判策略强硬谈判策略在商务谈判以及西方国家的劳资谈判中应用的较
为普遍，即谈判一方声称某些条款没有任何考虑、通融的余地，通常的做法是强硬固执地坚持某些要
求，先向对方摊牌，然后迫使其让步。
如果两个强硬的谈判者的目标相距甚远，而他们仍然固执己见，那么双方意愿所产生的撞击将极其猛
烈。
双方都有可能退出谈判，不再往来。
如果他们处于双方不得不继续在一起工作，并必须达成协议、必定发生冲突性讨价还价的情况下，就
要施加很大的压力和强制力。
因此，对于没有能力驾驭谈判的人，在谈判中一味坚持自己的立场是不明智的。
另外，强硬式的谈判即使是获得了成功，也会由于本身的不足而留下隐患。
实力较弱的一方虽然不得不屈服于对方的威逼，但心里自然是愤恨难平，一有机会就想要出口气，这
样双方就得不到长期的良好合作：获胜的一方虽然得到了眼前的胜利，却失去了长期的稳定与安全。
如果不成功必然是由于误解、偏见以及其他心结所造成的，从某种意义上说这就背离了谈判的目的。
那么，如何应付强硬的谈判对手昵？
可以有以下几种策略：（1）反击。
如果谈判者有足够的信息来反击对方的不合理要求，就可以突然爆发，出其不意地回击对方的强硬态
度，在这种情况下，谈判对手肯定没有心理准备，突然引爆冲突，大大出乎他们的意料。
这种战术的目的在于制造僵局，为后面的谈判累积能量。
另外还可以使用黑白脸策略。
长官出来强硬，然后由底下的人出来缓解。
但是可以先制造僵局，破裂，等几天，看对方利用这段时间请示上级的结果如何，再决定白脸是否出
场。
（2）给他一堵墙，这包括三种方式。
一是沉默，如美国人常用的方式是不讲话，如果对方对自己没信心，就会陷入自己跟自己谈判的泥沼
之中，然后不断让步。
二是转移话题，打“擦边球”。
话题可以是相关的，讲着讲着，就扯到另一个话题了。
比如从价钱扯到空运或海运，或从买成套设备讲到买零件，对方很着急，但就是不转回来谈价格。
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编辑推荐

《商务谈判与推销技巧实训》为高等职业教育“十一五”规划教材·高职高专市场营销专业教材系列
之一。
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