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前言

为了满足高职高专教学改革和培养高等技术应用型人才的需要，解决高职高专缺乏一体化实用性教材
的问题，劳动和社会保障部教材办公室组织一批学术水平高、教学经验丰富、实践能力强的教师和长
期从事营销工作的高级管理人员，编写了高职高专市场营销类专业一体化实用性教材，共11种：《市
场调查与市场预测实训》《促销技巧实训》《客户管理实训》《商务谈判实训》《商务礼仪实训》《
汽车营销实训》《房地产营销实训》《医药营销实训》《保险营销实训》《会展营销与筹办实训》和
《旅游营销实训》。
在组织编写上述教材的工作中，我们充分汲取高职高专市场营销类专业教学改革成果，按照以技能训
练为主线、相关知识为支撑的编写思路进行编写，并努力使教材具有以下特点：一是从职业（岗位）
分析入手，确定各课程的技能训练内容，形成具有典型性的技能训练项目，提高技能训练的针对性；
二是以国家职业标准为依据，使教材内容涵盖高级推销员、营销师等职业标准的相关要求，便于“双
证书制”在教学中的贯彻和实施；三是打破传统的学科体系，较好地处理了理论教学与技能训练的关
系，切实落实“管用、够用、适用”的教学指导思想；四是充分体现市场营销领域中的新知识、新技
术、新方法，为提高学生的就业能力和工作能力创造条件；五是教材表达简明、生动，图文并茂，具
有较强的可读性。
在教材的编写过程中，得到有关省市教育部门、劳动和社会保障部门以及一些高职高专院校的大力支
持，教材的诸位主编、参鳊、主审等做了大量的工作，在此我们表示衷心的感谢！
同时，恳切希望广大读者对教材提出宝贵的意见和建议，以便修订时加以完善。
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内容概要

　　《商务谈判实训》为劳动和社会保障部推荐教材，用于高职高专院校市场营销专业及其他相关专
业课和实训课程教学，由劳动和社会保障部教材办公室组织编写。
《商务谈判实训》面向市场营销中商务谈判的工作实际，按照课题模式编写，与国家职业标准紧密联
系，具有实用、管用、够用的特色。
内容涉及商务谈判人员心理素质测试、商务谈判的准备、商务谈判的开局、商务谈判的报价策略、商
务谈判的议价策略、商务谈判的让步策略以及商务谈判的结束等。
　　该书也可供从事市场营销和商务谈判工作的有关人员参考。
　　??
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书籍目录

模块一 谈判者心理素质测试（建议学时数：2）（1）实训课题 谈判者心理素质测试（1）模块二 商务
谈判的准备（建议学时数：4）（8）实训课题1 收集情报及制订谈判预案（8）实训课题2 制定商务谈
判计划（18）模块三 商务谈判的开局（建议学时数：4）（26）实训课题1 选定谈判地点，布置谈判场
地（26）实训课题2 了解谈判对手，建立洽谈气氛（36）模块四 商务谈判的报价策略（建议学时数：4
）（48）实训课题1 商务谈判报价（48）实训课题2 价格解评与表述技巧（61）模块五 商务谈判的议价
策略（建议学时数：6）（74）实训课题1 价格磋商与沟通技巧（74）实训课题2 僵局突破技巧（92）
实训课题3 拒绝的技巧（104）模块六 商务谈判的让步策略（建议学时数：8）（115）实训课题1 基本
的让步策略（115）实训课题2 互惠互利的让步策略（127）实训课题3 丝毫无损的让步策略（133）实
训课题4 制造限制性因素，阻止对方进攻（141）模块七 商务谈判的结束（建议学时数：6）（151）实
训课题1 把握时机，结束谈判（151）实训课题2 回避商务风险（160）实训课题3 合同条款谈判及合同
签字（170）主要参考文献（186）
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章节摘录

插图：在价格谈判中，双方的保留价格是不会向对方宣告的，交易双方只能根据各种因素和信息，自
行确定自己的价格临界点s或B，同时估算对方的价格临界点B或s。
而价格谈判的依据只能是双方的初始报价。
一般来说，卖方的初始报价总是较高，不但肯定要高于其最低售价，往往也高于买方的最高买价；同
样，买方的初始报价总是较低，不但肯定会低于其最高买价，往往也低于卖方的最低售价。
于是，交易双方相继报出初始价格，即提出开盘价格后，便在此基础上展开价格谈判的讨价还价。
图中s'表示卖方的初始报价，B'表示买方的初始报价，B'-s'的区间我们称为价格谈判中的讨价还价范围
。
在上图中，P表示买卖双方达成协议的成交价格。
由于P处在S～B区间，即s
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编辑推荐

《商务谈判实训》由肖华任主编，贾震奇任副主编，周庆任主审。
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