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内容概要

本书以培养技术应用能力为主线，以21世纪市场营销人才培养规格为依据，以“能力为本，创新为本
”为原则，立足于商务活动的实践，较为全面地向读者介绍了“谈判技巧与礼仪实务”的基础知识和
运作特点。
    全书共分八章，具体为：第一、二章介绍谈判的概念、构成、分类；第三章介绍谈判的语言；第四
章介绍谈判的探询、准备、成交的过程；第五章介绍谈判的管理、主持、思维和谋略；第六章介绍谈
判过程礼仪的运用；第七、八章介绍谈判目标定位的禁忌、影响谈判的各种因素。
    本书所用素材，曾在浙江大学本科、硕士和博士生的教学中作为选修课讲授过，并根据宁波企业中
层以上干部培训班、乡镇干部培训班等系列讲座的培训反馈意见，再进行修订完善，是作者对多年亲
自参与谈判实践经验的思考和总结，所言观点严谨、客观和体系化。
    全书理论与实践相结合，以实用、贴近商务实际为特色，又不局限于商务谈判，而是有机地将国内
外商务谈判技巧与礼仪问题结合起来，使“谈判”涵盖范围更广。
通过对学科知识的整合，并结合知识经济、网络时代的特点，吸收了国内外商务谈判研究与实践的新
思路、新经验，从而使作为商务谈判人员所需的特定素质、知识及能力要素得到充分的反映。
。
    本书依照“是什么”、“为什么”、“怎么办”的逻辑思维方式，围绕商务谈判提出的概念、程序
规则、谈判理念，辅以众多的古今中外案例进行陈述，讲究操作上的务实性与技巧上的谋略性相统一
，突出了本书的通用性和应用性特色。
它既适用于大学本专科、研究生公共通识课或选修课的教学，也是各类财经商贸人员和企业培训的良
好读本。
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作者简介

俞宏标，男，1965年生。
1986年华东师范大学历史学专业毕业，后进入中国人民大学修完“中国革命史”硕士课程。
从事“公共关系学”教学十五年。
在《浙江学刊》等学术期刊上发表论文十余篇。
参编各种教材六本，其中《中国革命史新编》（担任副主编）获农业部优秀教材一等奖。
专著有《企业公共关系实务》和《现代社会与文明礼仪》等读本。
参与“211工程”等科研项目五项。
任红，女，1963年生。
1986年毕业于西北大学化工系，工程师。
从事商务谈判工作八年，荣获西安市政府颁发的三等功奖章。
在《社会科学战线》等刊物发表论文六篇，参与科研项目共两项。
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章节摘录

第一章　谈判无处不在一、人人可以谈判人是谈判的主体，当然人人都可以谈判。
然而，一个不争的事实就是人与人的差异。
不同的人，在谈判中会有不同的地位、优势、作用及效果。
而人与人最常见的差异就是：男女有别。
（一）谈判有男女之别谈这个话题的时候，我不禁想起了河南梆剧《花木兰》中那句台词：“刘大哥
说话理太偏，谁说女子不如男。
”设想一下，如果剧情倒退到现在，会出现一个什么样的结果？
可能不是“梆剧”，而是“棒剧”了。
现代社会的女性已经不太愿意承认自己是社会弱势群体了——然而，不得不去承认，在谈判中有着一
定的男女之别，而且这个区别还非常富有“戏剧性”。
比如谈判专家彼得?斯塔克就这么说道：“我们拍摄的多场谈判个案中都有这种情况，一位女士在阐述
自己观点时不经意地碰了一位男士的手，这时，谈判的转折点就出现了。
”1．太极两仪——阴阳调和万物生天地阴阳，谈判桌上自然少不了女性，而且男女各有特色。
但是说男女有别，那究竟区别在哪儿？
这真的不好说，最贴切的答案估计就是某位网友说的这样：“就是性别差异，一个是男，一个是女，
不能进同一个厕所，不能进同一个浴室。
非常有道理——不过，男人和女人在谈判行为上，的确存在一定程度的差别。
”一般来说，男人会对准某一目标，埋头苦干去争取最大的利益，所以极少会东张西望，看人家下一
步会出什么牌，然后随时准备对策反攻。
这样其谈判态度就会比较连贯一致，不会随外界变化而变化。
不过这样也导致了敏感度不够，可能会失去很多谈判转折点的契机。
而女性在谈判时，为了怕别人说她是弱者，所以会表现得比正常的情形更为强硬，准备得也比男人更
为周全，而且，往往比男人更为有耐心。
同时，西方研究也发现，女人比男人更会“欺压弱势”。
研究表明大部分女士认为如果对方让步，就是示弱，是理亏；否则，没有必要让步。
既然他知道理亏，让步了，那么自然要继续增加要求，步步紧逼。
当然，女人也不是总这么强势的！
研究表明，如果与“帅哥”谈判的话，女人的态度很可能一下子就趋于缓和。
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编辑推荐

《谈判技巧与礼仪实务》由浙江大学出版社出版。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<谈判技巧与礼仪实务>>

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 7


