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内容概要

　　《全国中等职业技术学校市场营销专业教材：商务谈判实务（第2版）》根据人力资源和社会保
障部职业能力建设司颁发的市场营销专业教学计划和教学大纲编写。
 《全国中等职业技术学校市场营销专业教材：商务谈判实务（第2版）》分为两大部分内容：第一部
分是商务谈判基础理论（第一章至第三章），主要讲授商务谈判的基本概念以及商务谈判中需要掌握
的心理、思维、语言等知识；第二部分是商务谈判实务（第四章和第五章），主要讲授商务谈判综合
策略以及商务谈判各个环节的操作实务。
教材针对中职学生的认知特点，简明扼要、深入浅出地讲授了商务谈判基本理论知识。
 结构安排新颖，脉络清晰，文字表达通俗，具有较好的易读性。
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章节摘录

版权页：   1.协调功能 在商务活动中，完成一笔买卖或交易，从交易的程序上来看，首先要进行询价
或报价，并进行磋商；其次要进行签订合同、履行合同等一系列的工作程序。
从询价或报价到签订合同，买卖双方只有就商务或劳务的数量、品质、价格、付款方式、交货日期等
方面进行反复磋商，取得一致意见，才能达成交易。
而这些磋商，往往要通过谈判来磋商和解决。
正因为谈判更好地协调了买卖或交易双方的利益关系，因此，谈判被视为“合作的事业”。
 2.沟通功能 商务谈判是企业与客户进行沟通的桥梁和纽带。
通过谈判，企业与客户之间的沟通变成了现实。
这种沟通的重要内容之一，就是信息的交流与传递。
在谈判桌上一般可获得下述情报或信息：顾客对产品设计以及对产品的主要评价与要求；顾客的抱怨
资料以及对产品的使用情况；顾客对产品价格的意见，以及顾客愿付的价格与产品成本的关系；同类
产品的市场变化情况；竞争者的产品品质、特点与功能；竞争者有关市场营销的战略与战术的变化情
况等。
商务谈判人员在谈判过程中，不仅要搜集到自己所需要的情报，供企业决策者参考，而且要对顾客传
递出有关的产品、服务以及企业发展的信息。
商务谈判可以实现信息的双向沟通，而这些信息对于签订合同和扩大企业影响是至关重要的，这就是
沟通功能。
 3.促销功能 企业商务活动的中心任务就是推销商品或劳务。
推销的成败完全依赖于产品或劳务的条件和商务人员的业务素质，其中包括谈判的能力和技巧。
从某种意义上来说，介绍与推荐自己企业的商品、服务或表达合作的愿望是一种被动的行动，而能够
吸引顾客的注意和兴趣，促进顾客的合作愿望和得到顾客对企业的信任则是一种主动行为的结果。
通过谈判，一个优秀的或较好的商务谈判者，不仅是能够妥善处理各种意见、问题的能手，而且也是
消除各种误解与疑虑，增强顾客信心的重要保证。
这些都是商务谈判者顺利洽谈交易的必要条件。
通过顺利的谈判，达成协议，在发生商品短缺时，将有助于保证企业持续不断的正常供应商品；当某
种商品充足之时，也将保证销售渠道畅通无阻，货畅其流。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实务>>

编辑推荐
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