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内容概要

这是一本介绍商务谈判理论知识和商务谈判技能实务的高职高专教育教材。
本书系统地阐述了商务谈判的原理和规律，同时又注重对商务谈判实务和技巧的详细介绍，加入了丰
富而生动的案例与补充阅读，内容新、形式活，满足了高职高专院校培养应用型技能型人才的需要。
     全书共分十章，包括商务谈判概述、商务谈判的一般程序、商务谈判的主要沟通方法、商务谈判的
核心——价格谈判、商务谈判结束、一般商务合同谈判、商务谈判中的风险防范、跨文化背景商务谈
判、商务谈判的礼仪、商务谈判风格。
     本书体系科学，内容新颖，知识讲述详略得当，以理论够用为原则，突出谈判策略技巧的实战训练
，强调实践能力的培养。
各章均设计安排了知识目标、能力培养、先导案例、实践训练、谈判游戏模块。
凸显了高职课程改革的新思维。
     本书同时适合高等职业院校、成人高等院校的商务、营销及经济管理类专业的教材。
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章节摘录

柯氏的出版商梅斯是个精明人，知道柯氏只是厌倦了这种通俗文学的写作，对于这个给作者带来过巨
大声誉和利益的福尔摩斯，柯氏还是情有独钟的。
于是梅斯一面牢牢抓住版权代理不放，同时拼命做柯氏的工作，不时向他透露福尔摩斯迷们的种种惋
惜不满之情；同时又许以一个故事一千英镑的优厚稿酬。
双管齐下，一年以后果然有了成果，柯南道尔又重新执笔，让福尔摩斯从峡谷里爬了出来，再演出一
段段精彩的探案故事。
试想，如果当时梅斯不是给对方一段缓冲时间，而是心急火燎，不断催逼，恐怕侦探文学史上将会失
去一颗亮丽的巨星。
当然，有的谈判中的阻碍是隐性的，往往隐蔽在种种堂而皇之的借口之下，不易被人一下子看破，这
就更需要人们先拖一拖、缓一缓，从容地处理这种局面。
美国ITT公司著名谈判专家D.柯尔比曾讲过这样一个案例：柯尔比与S公司的谈判已接近尾声，然而，
此时对方的态度却突然强硬起来，对已谈好的协议横加挑剔，提出种种不合理的要求。
柯尔比感到非常困惑，因为对方代表并非那种蛮不讲理的人，而协议对双方肯定都是有利的，在这种
情况下，s公司为什么还要阻挠签约呢？
柯尔比理智地建议谈判延期，之后，他从各方面收集信息，终于知道了关键所在，对方认为11vr占的
便宜比己方多多了。
价格虽能接受，但心理上不公平的感觉却很难接受，导致了协议的搁浅。
结果重开谈判，经过柯尔比一番比价算价，对方知道双方利润大致相同，一个小时后就签了合同。
在实际洽谈中，这种隐性阻碍还有很多，对付它们，拖延战术是颇为有效的。
不过，必须指出的是，这种“拖”绝不是消极被动的，而是要通过“拖”的时间收集情报，分析问题
，打开局面。
如果消极等待，结果只能是失败。
2.消磨意志人的意志就好似一块钢板，在一定的重压下，最初可能还会保持原状，但一段时间以后，
就会慢慢弯曲下来。
拖延战术就是对谈判者意志施压的一种最常用的办法。
突然中止，没有答复（或是含糊不清的答复）往往比破口大骂、暴跳如雷更令人不能忍受。
20世纪80年代末，硅谷某家电子公司研制出一种新型集成电路，其先进性尚不能被公众理解，而此时
，公司又负债累累，即将破产，这种集成电路能否被赏识可以说是公司最后的希望。
幸运的是，欧洲一家公司慧眼识珠，派3名代表飞了几千英里来洽谈转让事宜。
诚意看起来不小，一张口起价却只有研制费的三分之二。
电子公司的代表站起来说：“先生们，今天先到这儿吧！
”从开始到结束，这次洽谈只持续了3分钟。
岂料下午欧洲人就要求重开谈判，态度明显“合作”了不少，最后，电路专利以一个较高的价格进行
了转让。
电子公司的代表为什么敢中止谈判呢？
因为他知道，施压有两个要点：一是压力要强到让对方知道己方的决心不可动摇；二是压力不要强过
对方的承受能力。
他估计到欧洲人飞了几千英里来谈判，绝不会只因为这3分钟就打道回府，这3分钟的会谈，看似打破
常规，在当时当地，却是让对方丢掉幻想的最佳方法。
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编辑推荐

《商务谈判》编辑推荐：高职高专“十二五”规划教材。
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