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作者简介

　　洪磊女，汉族，1965年11月生，山东临沂市兰山区人，教授。
1987年于聊城大学（原聊城师范学院）本科毕业，2006年在中国人民大学获取硕士学位。
1987.7～2000
7、2000.8～2010.11先后在临沂教育学院、临沂师范学院任教，2010年11月在临沂大学工作至今。
长期以来主要从事《政治经济学》《人力资源管理》《管理学》《公共关系》《商务谈判》《涉外商
务谈判》等课程的教学。
科研方面研究方向为经济管理。
先后在省级以上刊物发表《探析我国“工业反哺农业”的必然性》《我国加工贸易实施转型升级问题
的思考》《试论人才强国战略》和（（我国民营企业核心价值观确立问题的思考》等论文近30篇，其
中包括核心期刊10篇，出版著作《商务谈判谋略纵横谈》—部。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判成功之道>>

书籍目录

第一章 遵循商务谈判基本要求
第一节 满足谈判对方的需求
第二节 作出有效的谈判让步
第三节 坚持正确的商务谈判原则
第四节 选择恰当的商务谈判类型
第五节 遵循商务谈判的成功模式
第二章 做好商务谈判准备
第一节 分析影响谈判的环境因素
第二节 搜集充足有效的谈判信息
第三节 构建高效能的谈判团队
第四节 制定科学可行的谈判方案
第五节 布置安排适宜的谈判现场
第六节 组织成功的模拟谈判
第三章 巧用商务谈判各阶段策略
第一节 创建良好的开局
第二节 实施有效报价
第三节 争取成功磋商
第四节 保障最后成交
第四章 妙用商务谈判活动技巧
第一节 做到有效地“听”
第二节 充分利用“说”
第三节 巧妙运用“看”
第五章 成功化解商务谈判僵局
第一节 正确认识谈判僵局
第二节 采取有效措施，化解谈判僵局
第六章 谨守商务谈判礼仪
第一节 遵循基本商务礼仪
第二节 尊重对方的礼俗文化
参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判成功之道>>

章节摘录

版权页：   2.要树立起好的自我形象 首先，在神态举止上要表现得自信、镇定、自然。
如应以稳健、从容的步态进入会场，要以开诚布公、善意友好的态度出现在对方面前，目光要亲切、
自信、可信，谈话交往中要轻松自如。
对大多数人来说，与某人初次见面的第一印象，构成了他对此人作出整体评价的重要参照。
心理学家通过大量的研究发现：一个人对他人产生的第一印象，55％是由他所看到的这个人的外表决
定的，包括对方的肤色、性别、外貌、面部表情、手势以及着装等；38％是由他所听到的这个人的声
音决定的，包括对方说话的声调、口音、语速和声音的高低等；只有7％是由他所听到的对方说话的
内容决定的。
可见，在谈判开局阶段的接触中，谈判者身上的非语言因素对谈判对手的影响，远远大于他说话的内
容所产生的影响。
因此，在开局目标的实施过程中，谈判者必须首先充分调动起自身的非语言因素，让它们为整个谈判
氛围的定调产生积极的影响。
 其次，服饰仪表上塑造符合自己身份的形象。
人际交往中尽管不能“以貌取人”，但穿着打扮确实又反映出一个人的文化素养、审美品位、精神面
貌，反映出一个人的风格特点，在初次接触中人们就是往往据此来评价一个人的。
因此，作为商务人员必须注意衣着打扮。
由于各地风俗习惯的差异，在服饰方面不能一概而论，但总体而言，衣着大方、整洁和美观，应是对
谈判人员服饰的基本要求，穿着过于随意不行；注意穿着，但穿的花里胡哨、过于鲜艳，或奇装异服
也不行。
在商务活动中，有时，还真有可能因着装修饰而影响谈判。
 瑞士某财团副总裁率代表团来华考察合资办药厂的环境和商洽有关事宜，国内某国有药厂出面接待安
排。
第一天洽谈会，瑞方人员全部西装革履，穿着规范出席，而中方人员有穿夹克衫的，有穿牛仔裤、运
动鞋的，有的干脆穿着毛衣外套。
结果，当天会谈早早结束，瑞方连考察的现场都没去，第二天找了个理由，就匆匆打道回府了。
 再次，礼节礼仪要恰当。
如双方见面时，应热忱友好地握手问候。
但握手又有学问：伸右手，握姿、摆幅、握力和时间长短（握手时间掌握不超过3秒）等都有讲究，
要恰到好处，尤其是与女士握手，要先看人家的意愿。
刚开场时，谈判人员最好站着说话，自己小组的成员不必围在一起，最好是自然地分成若干小组，分
开与对方成员进行交流。
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编辑推荐

《商务谈判成功之道》作者尝试从理论的角度探寻商务谈判的规律，以获得商务谈判的成功之道，以
期对搏击商海的人们能助一臂之力。
在书中，作者着重于对商务谈判中所应遵循的一些规律性做法和要求进行了较为系统的梳理，并且结
合典型案例进行分析阐述。
以理论的研探为主，但又有形象的案例穿插其中，说理深刻，分析透彻，相信读者会从中获益，受到
启发。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判成功之道>>

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


